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1 Introducción  
El presente trabajo contiene los elementos básicos de un modelo de negocio 
basado en economía colaborativa con el fin de dar una alternativa diferente para facilitar 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en la ciudad de Bogotá. Las características 
principales del siguiente modelo de negocio tienen a la tecnología como uno de los actores 
principales. Las necesidades de cambiar el esquema de búsqueda de alojamiento y las 
nuevas teorías económicas que se fundan a partir de las 2 anteriores para dar pie a nuevos 
modelos de negocio. 
 
El proyecto tiene como finalidad analizar los diferentes componentes y pasos que 
se llevan a cabo a la hora de buscar y arrendar una residencia estudiantil o multifamiliar 
en la ciudad de Bogotá. Se pueden presentar diferentes alternativas más accesibles a los 
estudiantes para satisfacer sus necesidades de vivienda y ahorro, en el tiempo que 
conlleva esta búsqueda. 
 
Por otro lado, pretende explicar como por medio del uso eficiente de la tecnología 
y las teorías de economía colaborativa, podemos ahorrar tiempo y dinero para encontrar 
un alojamiento estudiantil ideal que se adapte a las necesidades, gustos y capacidades de 
pago, por medio de una plataforma virtual de confianza. Además, abarca cierta cantidad 
de bienes muebles que pueden acomodarse a lo que cada estudiante, que proviene de otros 
municipios, busca a la hora de llegar a estudiar a Bogotá. 
 
Asimismo, el proyecto procura brindar una herramienta de fácil uso y acceso para 
los estudiantes y que los mismos sientan que cuentan con un medio que los acompaña en 
todo este proceso de búsqueda de alojamiento. Saber que hay todo un equipo de trabajo 
detrás, en pro de satisfacer su necesidad y brindar un acompañamiento constante para un 
estudiante que esta cambiando de entorno, costumbres y cultura. 
 
La realización del proyecto se llevará a cabo en diferentes etapas. La primera 
consiste en la búsqueda de una problemática a la cual dar solución. Siguiente, se plantean 
unos objetivos a los cuales el proyecto pretende responder a lo largo de su desarrollo. 
Además, se estudiarán en detalle las bases teóricas que dan respaldo y credibilidad a toda 
la planeación del proyecto. 
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Por otro lado, se llevará a cabo un análisis de mercado, de oferta y demanda, así 
como también un análisis cultural, social, contextual y político del entorno donde se 
piensa llevar a cabo el proyecto. Finalmente, se planteará un plan de negocio desde el 
punto de vista financiero el cual respalde económicamente las teorías propuestas en un 
principio y dar pie para la creación de una plataforma virtual de alojamiento estudiantil 
en la ciudad de Bogotá. 
 
2 Problemática 
Desarrollo de un plan de negocio de una empresa que ayuda a estudiantes 
universitarios a buscar alojamiento en Bogotá, basado en teorías de economía 
colaborativa, tomando como referencia un modelo de negocio ya existente llamado 
“Uniplaces” cuyo resultado final sea la propuesta de una aplicación móvil y un portal 
web. 
 
Actualmente, en Europa se lleva a cabo un modelo de negocio llamado 
“Uniplaces”, abreviación para University Places. Fundada en el 2013, el presente plan de 
negocio trabaja en las más importantes capitales europeas y cuentan con más de 35.000 
alojamientos certificados, donde han hospedado a más de 250.000 estudiantes de 165 
nacionalidades diferentes y donde, desde sus inicios, han reservado más de 350.000 
noches (Uniplaces, 2017). 
 
El negocio de las residencias estudiantiles ha estado en auge con el pasar de los 
años y con el notable aumento de los estudiantes provenientes de otras ciudades del país. 
“Sabemos que hoy en día hay apetito por varios tipos de producto por ejemplo en vivienda 
para el adulto mayor y residencias estudiantiles” (La República, 2018), agrega Andrés 
Cardona, director de la multinacional consultora colombiana “Cbre”. Uno de los aspectos 
con mayor relevancia es la facilidad de búsqueda de vivienda para los estudiantes.  
 
No es fácil para los universitarios encontrar una residencia que se acomode a las 
necesidades de cada uno, ya que los precios de las viviendas son altos, la necesidad de 
codeudores y/o depósitos de garantía. Además, al ser un negocio todavía informal, se 
encuentra desorganizado y no cuenta con estadísticas claras sobre la oferta real de 
residencias en la ciudad, lo que no facilita su búsqueda (Baena Jaramillo, 2017). 
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El diseño del plan de negocio “University Spots” tomará como prueba piloto la 
ciudad de Bogotá, capital de Colombia cuya población aproximada, para el año 2014, 
según el DANE es de 8.063.991 habitantes, donde el 51,59% son mujeres y el 48,41% 
restante son hombres. La ciudad de Bogotá cuenta con 116 instituciones de educación 
superior con domicilio principal en Bogotá donde ofrecen 3.256 programas con registro 
calificado y 303 programas con acreditación de alta calidad (MinEducación, 2014). 
 
El plan de negocio se enfocará principalmente en la comunidad estudiantil de la 
ciudad, la cual, según las estadísticas del Ministerio de Educación 2014, la ciudad contaba 
con una población, matriculada en educación superior, entre los 17-21 años de 642.439 
estudiantes con una tasa de cobertura del 97,94% (MinEducación, 2014). “Se estima que 
entre el 30% y 35% de los estudiantes matriculados en la educación superior provienen 
de afuera de la ciudad” (El tiempo, 2016). 
 
El negocio de las residencias estudiantiles en la ciudad se ha llevado a cabo, en su 
gran mayoría, de manera informal ya que personas han comprado apartamentos en 
sectores universitarios y los ofrecen a los estudiantes o profesores. “En lo referente al 
centro de Bogotá, se calcula que hay más de 130 mil estudiantes distribuidos en  
alrededor de 20 instituciones y a ello se suma como ventaja que el inversionista 
arrendador, que tiene una diversidad de públicos que demandan este tipo de 
inmuebles, como los funcionarios de entidades públicas o turistas extranjeros” 
(Fedelonjas, 2017). La ciudad enfrenta un reto para rescatar estadísticas reales sobre 
este tema ya que “es difícil saber cuántos de estos proyectos se están haciendo en la 
ciudad, en vista de que Catastro Distrital no tiene tipificado esta clase de edificios y 
quedan registrados como residencias multifamiliares” (El Tiempo, 2016). 
 
“De acuerdo con la Federación Colombiana de Lonjas de Propiedad Raíz 
(Fedelonjas) y la Lonja de Bogotá, el mercado de inmuebles, apartaestudios y 
apartamentos inferiores a 35 metros cuadrados son de los que más movilidad y de 
los que mejor rotación tienen, con una demanda que, por lo general, siempre está al 
alza con una tasa más alta de pago arrendamientos” (Fedelonjas, 2017). 
 
De llevarse a cabo con éxito el diseño del proyecto, el portal podrá abarcar una 
gran suma de alojamientos a lo largo y ancho de Bogotá, donde los estudiantes 
universitarios (pregrado, postgrado, maestría, diplomados, etc.) podrán buscar su 
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alojamiento idóneo en el sector ideal a diferentes precios que se adapten a las capacidades 
de pago de los estudiantes. La idea del modelo de negocio “University Spots” es que 
resulte en una aplicación de uso móvil para teléfonos inteligentes y así mismo un portal 
web, que no solo beneficiará a los estudiantes, también beneficiará económicamente a los 
propietarios de los bienes ofrecidos ya que, por medio de la implementación de economías 
colaborativas vinculado con las plataformas digitales, estos particulares tendrán la 
oportunidad de ofrecer sus bienes con fines de alojamiento a una gran gama de estudiantes 
provenientes fuera de Bogotá (Baena Jaramillo, 2017). 
 
3 Objetivos  
3.1 Objetivo general  
➢ Diseñar un plan de negocio llamado “University Spots” donde con base en teorías 
de economía colaborativa y el uso de plataformas digitales abarque diferentes 
tipos de alojamiento para ser ofrecidos a la comunidad estudiantil en la ciudad de 
Bogotá. 
 
3.2 Objetivos específicos  
➢ Analizar la importancia de la economía colaborativa en la sociedad y como 
esta ha sido fundamental en el desarrollo de modelos de negocio existentes, tomando 
como referencia el actual buscador europeo de alojamiento estudiantil “Uniplaces”. 
 
➢ Identificar los tipos de establecimientos (apartamentos, casas, aparta-
estudios, habitaciones, entre otros) con los que se trabajará y se ofrecerán al público 
estudiantil. 
 
➢ Proyectar el plan de negocio, sus alcances y la rentabilidad para el proyecto 
“University Spots” con el fin de consolidar una identidad organizacional y evidenciar 
su rentabilidad y permanencia en el tiempo. 
 
➢ Demostrar que el modelo de negocio “University Spots” está en capacidad 
de ser una plataforma confiable y segura que ofrece establecimientos de calidad para 
estudiantes de educación superior en Bogotá. 
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4 Justificación 
El diseño del plan de negocio se basa en un proyecto ya existente llamado 
“Uniplaces”, que es un buscador de viviendas para estudiantes y funciona actualmente en 
Europa. La plataforma digital “Uniplaces” tiene presencia en 15 ciudades europeas, 
incluyendo las grandes capitales como Londres, París, Madrid, Lisboa, etc. Sus servicios 
han sido requeridos por más de 250.000 estudiantes de más de 165 nacionalidades 
diferentes. El proyecto es respaldado por entidades de reconocimiento internacional como 
AIESEC, Erasmus Student Network, el diario inglés The Guardian, entre otros 
(Uniplaces, 2017). Este modelo de negocios, y otros conocidos mundialmente como Uber 
y Airbnb usan como modelo principal la “economía colaborativa” donde “esta tendencia 
consiste, simplemente, en que todo lo que hay circule, sin necesidad de producir más” 
(Cañigueral, 2014). “el consumo colaborativo presenta ventajas indudables como una 
asignación más eficiente de los recursos infrautilizados, más competencia y una reducción 
de los costes de transacción y mejora la oferta para el consumidor” (Cañigueral, 2014). 
 
 Por otro lado, la tecnología ha logrado crear lazos de confianza y colaboración 
con desconocidos siempre y cuando se pueda obtener la suficiente información sobre la 
otra persona, se considera la confianza uno de los pilares fundamentales para el correcto 
funcionamiento del proyecto “University Spots” con el fin de posicionar el proyecto como 
confiable y seguro entre los usuarios. Por último, desde un punto de vista económico, “la 
reducción de la renta disponible y la limitación del crédito han facilitado que muchos 
usuarios hayan optado por usar por primera vez algunos de los servicios que ofrecen las 
economías colaborativas. Y una vez experimentados de primera mano los beneficios 
económicos y sociales de estos servicios resulta difícil volver atrás” (Cañigueral, 2014). 
 
El proyecto “University Spots” pretende abarcar, de manera organizada y de fácil 
uso para los estudiantes la búsqueda de alojamiento en Bogotá durante sus estudios. El 
primer gran beneficio será que los estudiantes no tendrán que buscar en diferentes sitios 
web alojamiento durante sus estudios. Este buscador optimizará el tiempo de búsqueda 
ya que abarcará una gran suma de posibles alojamientos a lo largo y ancho de Bogotá a 
diferentes precios que se adapten a la disponibilidad de pago de los estudiantes. En 
segundo lugar, el proyecto pretende eliminar problemáticas que puedan surgirle a los 
estudiantes como la búsqueda de fiador, pagos de renta por anticipado, depósitos de 
garantía, entre otros (Interxion, 2016).  
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En tercer lugar, el proyecto beneficiará económicamente tanto al arrendatario, ya 
que podrá buscar y elegir su alojamiento al precio que esté dispuesto a pagar, como al 
arrendador ya que tendrá la posibilidad de poner a disposición de los estudiantes de 
Bogotá sus bienes a cambio de un valor ya establecido por el mismo. Así mismo esto 
representa un ahorro ya que “las personas que comparten algún objeto están compartiendo 
también los gastos que tiene aparejados. Por ejemplo, si una persona pone a disposición 
del público una habitación en su hogar, esta puede alquilársela a sus vecinos para que la 
usen, compartiendo así costes y ganando todos con el proceso” (Diez Toribio, 2015). 
 
Además, en términos de economía colaborativa, representa un beneficio 
económico para los oferentes y los demandantes debido que “hay un incremento en la 
flexibilidad económica ya que nos encontramos en un entorno abierto a nuevos modelos 
económicos y formas de hacer negocio y financiar estas nuevas fórmulas y nuevos 
modelos. El cambio cultural que ha supuesto que “el uso” sea cada vez más preferido que 
“la propiedad”, es un cambio de modelo muy relevante para este tipo de intercambios 
económicos” (Navio, Santaella, Portilla, & Martin, S.F.). 
  
El proyecto pretende romper los esquemas de confianza y seguridad donde “los 
servicios de consumo colaborativo faciliten el encuentro entre la oferta y la demanda y 
pongan en contacto a desconocidos, que a la vez proporcionan los mecanismos necesarios 
para generar un nivel de confianza suficiente para que los intercambios y las transacciones 
tengan lugar” (Cañigueral, 2014) y de esta forma demostrar que Bogotá, Colombia está 
lista para nuevos proyectos que puedan beneficiar a la comunidad estudiantil en constante 
aumento. 
 
5 Metodología  
 
Para la realización del diseño del plan de negocio se usará una metodología mixta. 
Por un lado, “se llevará a cabo una investigación cualitativa la cual consiste en la recogida 
de información basada en la observación de comportamientos naturales, discursos, 
respuestas abiertas para una posterior interpretación de significados y resultados” 
(Sinnaps, s.f.). Se deben examinar y estudiar los hallazgos conseguidos y de igual forma 
indagar perspectivas de solución. Es un proceso flexible donde constantemente se 
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recolecta información y se hacen interpretaciones de resultados. “El diseño cualitativo de 
investigación social brinda la posibilidad de integrar múltiples perspectivas y estrategias 
de análisis en el estudio de una realidad social cada vez más compleja” (Ramírez 
Atehortúa & Zwerg-Villegas, 2012). Existen múltiples técnicas utilizadas comúnmente 
en la investigación cualitativa. Para la investigación se utilizarán las siguientes técnicas: 
 
1). Técnicas de investigación documental: se basará en la recolección de 
información a partir de la revisión y análisis de diferentes documentos que aportan 
información relevante para el ejercicio, tales como libros, ensayos, revistas, artículos y 
periódicos (Ramírez Atehortúa & Zwerg-Villegas, 2012). Dentro de esta investigación se 
pretende recolectar información contextual de la ciudad piloto, cifras sobre cantidad de 
estudiantes en la ciudad, información relevante sobre como las economías colaborativas 
y su alianza estratégica con los avances tecnológicos repercuten positivamente dentro de 
los modelos de negocio actuales tales como “Uniplaces” y como estos pueden ser 
aplicados al modelo de negocio “University Spots”. 
 
2). Técnica de conversación asociada a la entrevista: En este caso se extraerá 
información a una persona en específico por medio de una conversación sobre unos temas 
ya planteados anteriormente por el entrevistador (Ramírez Atehortúa & Zwerg-Villegas, 
2012). Las entrevistas tienen como objetivo principal dar a conocer los modelos de 
negocio que se manejan hoy en día gracias a los avances en tecnología y como con base 
en teorías de economía colaborativa estos se pueden llevar a cabo. La idea es conocer y 
entender las posiciones de diferentes actores que podrían estar relacionados con el 
funcionamiento del modelo de negocio tales como dueños de negocios informales de 
residencias universitarias, personas naturales que posean bienes y estén dispuestos a 
poner a disposición del público estudiantil, entre otros. 
 
3). Técnica de análisis fundamentada en el lenguaje, encuestas: Se usan términos 
como “escuchando al otro, llego a conocer”. Al ser un estudio de un proyecto basado en 
la economía colaborativa, es importante escuchar y entender las posiciones y opiniones 
del público general. “Al agrupar ideas y concepciones, el investigador encuentra 
tendencias, regularidades y recurrencias que llevan al sentido y significado que ayudan 
en la comprensión del problema de investigación (Ramírez Atehortúa & Zwerg-Villegas, 
2012). De esta forma con base en el resultado de las encuestas se espera determinar si los 
estudiantes de manera general ven que es un proyecto viable y que satisface una necesidad 
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del sector estudiantil a la hora de buscar y encontrar un alojamiento que se adapte a sus 
capacidades de pago y necesidades de uso. Así mismo, ya teniendo en cuenta la posición 
de los estudiantes como clientes potenciales, se pretende también conocer la posición de 
personas que estén dispuestas o no, a poner a disposición del público, por medio del portal 
“University Spots” y dar a conocer las ventajas y privilegios que este conlleva. 
 
Esta investigación se va a llevar a cabo desde un punto de vista etnográfico donde 
se estudiará y se tomará como ejemplo clave, la comunidad estudiantil proveniente de 
otros municipios en la Universidad Externado de Colombia y se implementará una 
observación participante donde el objetivo es obtener conocimiento de la vida social del 
contexto enmarcado donde podremos describir e interpretar fenómenos sociales desde la 
perspectiva de los participantes dentro de este contexto social. De esta forma, se destacan 
las entrevistas y las encuestas como herramientas principales de recolección de datos e 
información y de esta forma proseguir con su respectivo análisis de contenido e 
interpretación del entorno social estudiado.  “Un estudio etnográfico recoge una visión 
global del ámbito social estudiado desde distintos puntos de vista: un punto de vista 
interno (el de los miembros del grupo) y una perspectiva externa (la interpretación del 
propio investigador), así mismo este se basa en la experiencia y la exploración de primera 
mano sobre un escenario social, a través de la observación participante como principal 
estrategia para obtener información. A partir de aquí se van generando categorías 
conceptuales y se descubren regularidades y asociaciones entre los fenómenos observados 
que permiten establecer modelos, hipótesis y posibles teorías explicativas de la realidad 
objeto de estudio” (Murillo & Martinez, 2010). 
 
Por otro lado, también se contará con una metodología cuantitativa la cual explica 
que el investigador, a partir de un marco teórico construido, realizará un trabajo en campo 
basado en la recolección de información por medio de encuestas. Finalmente, se 
analizarán los datos obtenidos de las mismas y el investigador contrastará los resultados 
empíricos con su marco teórico” (Ramírez Atehortúa & Zwerg-Villegas, 2012). 
 
6 La economía colaborativa  
6.1 Bases teóricas 
Para el año 1964, el sociólogo Peter Michael Blau, nacido en Viena, Austria, 
planteaba su posición sobre “la teoría del intercambio social”. El autor basó su marco 
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teórico bajo dos supuestos. El primero hace énfasis en que la consolidación de cualquier 
tipo de relación interpersonal tiene su origen en el propio interés. Y el segundo supuesto 
es el individualismo, ya que, este considera que es la explicación de cualquier fenómeno 
social, dando a entender que los individuos son el elemento fundamental de este análisis. 
Dicho autor plantea que el intercambio social está constituido por las acciones voluntarias 
de unos individuos que obedecen a unos resultados esperados y que, en su gran mayoría 
de casos, estos resultados esperados, llegan a darse. Se trata, en grosso modo de unas 
conductas que intencionadamente buscan el intercambio social con un propósito o 
beneficio final. Esta teoría esta dimensionada en tres campos (Morales Domínguez, 
1978). 
 
1). “El intercambio implica un canje de favores, lo que supone una relación 
previamente establecida”. Se deben estudiar las condiciones para que se haya llevado a 
cabo dicha relación y que favorecen a la aparición del intercambio (Morales Domínguez, 
1978). 
 
2). Ya que la reciprocidad no está garantizada bajo ningún contrato, los primeros 
intercambios sociales suelen ser de pequeña escala, esto con el fin de demostrar que la 
persona es digna de confianza (Morales Domínguez, 1978). 
 
3). Dichos intercambios se hacen cada vez más regulares entre no solo más 
personas sino también asociaciones (Morales Domínguez, 1978). 
 
Con base en esta teoría se puede comenzar a dar pie a nuevos conceptos que, poco 
a poco, se van adaptando a nuestras necesidades de hoy en día gracias al crecimiento 
desmesurado de una población que está en la constante búsqueda de satisfacer distintos 
tipos de necesidades. Además, gracias a los grandes avances tecnológicos y al desarrollo 
de nuevas tecnologías de información y el crecimiento de la web 2.0 se han desarrollado 
nuevas plataformas de consumo y préstamo de bienes y/o servicios y en resultado 
entendemos el consumo colaborativo como una consecuencia de la tecnología (Hamari, 
Sjöklint, & Ukkonen 2016). Partiendo del siguiente punto de vista se ha determinado que 
las tecnologías de la información han evolucionado la forma de los mercados digitales. 
Esta evolución se puede evidenciar en tres diferentes fases a lo largo de la historia 
(Owyang, 2013). 
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1). Primera fase: La web. El internet hizo que una gran cantidad de personas 
tuviera acceso a la información, pero esta era limitada ya que solo las grandes compañías 
y los medios de comunicación eran quienes tenían el potencial de publicar y manipular 
información a través de sus portales web (Owyang, 2013). 
 
2). Segunda fase: La web 2.0 y las redes sociales. Las nuevas herramientas de 
comunicación dieron libertad de expresión a los individuos, es decir, con la llegada de las 
redes sociales las personas son libres de publicar lo que deseen. Esto incluye distintas 
actividades que realicen y las opiniones de los diferentes consumidores. De esta forma el 
poder de la comunicación no recae solamente en las corporaciones, sino que el 
consumidor y su punto de vista toman un papel fundamental y esto exigió a las grandes 
compañías a tener una relación más directa y personalizada con su público (Owyang, 
2013). 
 
3). Tercera fase: La economía colaborativa. Gracias a las redes sociales, los 
servicios de telefonía móvil, los teléfonos inteligentes y los métodos de pago virtuales a 
través de la web, los consumidores toman completa autonomía de la forma en que 
compran o comparten bienes y servicios. En consecuencia, el nuevo consumidor es 
completamente capaz y libre de decidir cómo, cuándo y a quien hacer compras o 
prestamos de una amplia variedad de bienes y servicios que son ofrecidos por terceros 
(Owyang, 2013). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Destino Negocio México 
 
Estas teorías del intercambio social no solamente se pueden llevar a cabo de 
manera inmediata con la presencia física de ambas partes, sino que, gracias al acceso a la 
web y a los dispositivos móviles inteligentes, estos intercambios se pueden realizar de 
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forma instantánea desde cualquier parte del mundo entre dos o más personas que busquen 
y deseen intercambiar bienes y/o servicios (Cañigueral, 2014). 
 
Partiendo de esta teoría, se puede dar explicación al concepto teórico más 
relevante para la realización del plan de negocio, y esta gira entorno a las economías 
colaborativas. “Con la expresión “economía colaborativa” se hace referencia, por regla 
general, a los nuevos sistemas de producción y consumo de bienes y servicios surgidos a 
principios de este siglo gracias a las posibilidades ofrecidas por los avances de la 
tecnología de la información para intercambiar y compartir dichos bienes y/o servicios” 
(Alfonso Sánchez, 2016). Se da entrada a una nueva “sociedad colaborativa, donde las 
personas se organizan voluntariamente para crear un valor en común. Una economía 
directa y distribuida, donde el acceso desplaza a la propiedad y van cayendo las barreras 
entre la producción y el consumo” (Cañigueral, 2014). 
 
Las creaciones de estas plataformas tecnológicas tomarán en consideración dos 
tipos de intercambio que son importantes diferenciar. En primer lugar, el “acceso a la 
propiedad” donde se apelará a la renta y prestamos de bienes y/o servicios. Y, en segundo 
lugar, la “transferencia de propiedad” donde se tendrán en cuenta las donaciones y compra 
de bienes y/o servicios. Ambos tipos de intercambio podrían conllevar transferencias 
monetarias dependiendo del fin que se apunte. El primer concepto planteado es el más 
usado por los consumidores, lo que significa que diferentes usuarios ofrecen distintos 
bienes y/o servicios a otros interesados por un tiempo limitado (Hamari, Sjöklint, & 
Ukkonen 2016). 
 
Por otro lado, este concepto no se podría llevar a cabo si consigo no vinieran 
importantes avances digitales para plantear todas estas plataformas virtuales y ponerlas a 
disposición del público. “El modelo de negocio de economía colaborativa ante el que 
podamos encontrarnos viene determinado por la actividad que desarrolle la plataforma en 
cuestión en lo que se refiere a la provisión o prestación de bienes y/o servicios. Es posible, 
así, que la plataforma se limite a hacer simplemente de intermediario digital, poniendo en 
contacto a los prestadores/proveedores con los usuarios y facilitando la colaboración entre 
ellos. Pero también es posible que la plataforma sea la que preste el propio 
producto/servicio principal” (Alfonso Sánchez, 2016, p. 239). 
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Estas plataformas, de la misma forma que las economías colaborativas, no 
serían de gran ventaja sin dos nociones de mercadeo que definitivamente transformarán 
la forma de acercarse al público y de hacer negocios digitalmente exitosos. Se encuentran 
de esta forma ligados los conceptos de mercadeo digital y mercadeo móvil ya que “debido 
a los rápidos avances en Internet y las tecnologías inalámbricas, un mundo de la 
computación omnipresente se está convirtiendo en una realidad en forma de computación 
móvil. En el centro de este fenómeno están los servicios de datos móviles que surgen de 
la convergencia de las tecnologías avanzadas de comunicación móvil con los servicios de 
datos. Se percibe que hoy en día la actitud, la influencia social, la influencia de los medios 
de comunicación, la movilidad percibida y el valor monetario percibido influyen en la 
intención de los consumidores de continuar utilizando los servicios de datos móviles. 
Además, la facilidad de uso percibida, la utilidad percibida y el disfrute percibido influyen 
en la actitud hacia el uso continuo de los servicios de datos móviles” (Hong, Thong, 
Moon, & Tam, 2008, pp. 431-445). 
 
Cualquier objeto o servicio puede ser compartido entre una comunidad, un 
mercado especifico o hasta una cadena de valor que puede incluir productos, servicios y 
materias primas. En segundo lugar, la avanzada web 2.0, que se entiende como la 
evolución de los sitios web donde los usuarios son capaces de interactuar entre ellos, y 
las redes de datos móviles que facilitaron el rastreo y localización de bienes y/o servicios 
ofrecidos por un tercero, favorecieron la búsqueda de información sobre los productos 
que se desean y verificar la confiabilidad de las personas que los ofrecen. Por otro lado, 
se logró que los objetos físicos infrautilizados por sus poseedores recuperaran valor al 
poder compartirlos por un tiempo limitado a aquellos que los necesiten y estén dispuestos 
a pagar por su uso. Por último, los servicios de redes sociales hicieron que el término de 
“voz a voz” tuviera un importe cada vez mayor ya que los interesados publican 
información, recomendaciones, valoraciones, puntuaciones, entre otros, sobre el producto 
y/o servicio que se desea obtener (Gansky, 2010). 
 
Podemos resumir el concepto de economía colaborativa en 4 fases usando como 
ejemplo la siguiente imagen: 
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Fuente: IEBS Business School 
 
6.2 Conceptos y tendencias 
A lo largo del proyecto nos basaremos en unos términos clave para la perfecta 
compresión y apropiación del diseño del plan de negocio. En primer lugar, uno de los 
términos a hacer mayor referencia es “economía colaborativa” donde se encontró que “es 
un sistema económico en donde se comparten e intercambian bienes y/o servicios a través 
de plataformas digitales” (Majluf, 2015) “gracias a las posibilidades ofrecidas por los 
avances de la tecnología de la información para intercambiar y compartir dichos bienes 
y/o servicios” (Alegre, 2014). 
 
En segundo lugar, es imperativo tener claro lo que es una economía de plataforma, 
la cual juega un rol primordial en la fundamentación del plan de negocio y es donde la 
compañía cimienta su estructura empresarial sobre una plataforma digital con el fin de 
ajustar sus modelos de negocio empleando, de forma estratégica, la tecnología para 
conseguir un mayor crecimiento (Fernández, 2016). 
 
En tercer lugar, el marketing digital son aquellas técnicas y estrategias de 
comercialización y de marketing tradicional, transformadas a medios digitales que 
permiten su acceso y difusión al público global, este concepto tiene gran repercusión en 
el desarrollo del trabajo ya que este sería digital en su totalidad, “así mismo, en el 
marketing digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes y 
la posibilidad de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas” (IIEMD, 
s.f.). Muy ligado a este concepto nos encontramos con el Marketing Mobile que “puede 
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definirse, como las diferentes actividades de diseño, desarrollo, ejecución y obtención de 
resultados, los cuales son enfocados a los diferentes dispositivos móviles, para promover 
una marca, producto o servicio. Es importante aclarar que dispositivos móviles, no solo 
abarca los teléfonos celulares, también se pueden incluir las tabletas, iPod, dispositivos 
GPS, entre otros” (Morales, 2014). Estos conceptos son clave ya que nuestra difusión y 
reconocimiento se hará de forma virtual basado en los conceptos explicados 
anteriormente. 
 
En cuarto lugar, con la llegada de internet y la web 2.0, cuyas características 
principales permiten que las personas tengan un acceso más amplio a la información y 
dar paso la creación de redes sociales consideradas como nuevas herramientas de 
comunicación entre usuarios donde el punto de vista y las opiniones de diferentes 
individuos empezaron a tener un valor y cambió la forma en que las compañías y sus 
clientes interactuaban. Por otro lado, internet, las redes sociales y las diferentes 
herramientas tecnológicas facilitaron el contacto entre individuos lo que los volvió más 
independientes a la hora de comprar o arrendar bienes o servicios (Owyang, 2013). 
 
En quinto lugar, gracias a las mejoras tecnológicas de los últimos tiempos se han 
desarrollado diferentes modelos de negocio, sobre todo digitalmente donde nuestro 
proyecto podrá fundamentar su existencia en el modelo de negocio “Peer-2-Peer” donde 
son personas particulares que a través de una plataforma digital interactúan o cambian 
bienes y/o realizan prestaciones de servicios (Alfonso Sánchez, 2016). Este término, dio 
sus inicios como un intercambio de archivos de información, pero los progresos en 
tecnología lo hicieron fundamental para el desarrollo de actividades de “colaboración 
online” cuyo propósito es el intercambio de bienes y servicios entre consumidores de 
manera virtual. En adición, este concepto se ve ligado a la noción de “comercio social” 
donde soporta a las redes sociales como pilar fundamental que contribuye a la interacción 
de individuos a realizar actividades de compra y venta de bienes y servicios en línea 
(Hamari, Sjöklint, & Ukkonen 2016). 
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6.3  
6.4 Marco contextual 
El diseño del plan de negocios “University Spots” tomará a Bogotá, Colombia 
como ciudad piloto para implantación de este modelo. Se decidió tomar a Bogotá como 
principal ciudad ya que al ser la capital del país y ser la urbe a nivel académico más 
importante a nivel nacional, una gran cantidad de estudiantes de otros municipios del país 
y/o extranjeros buscan la posibilidad de estudiar en ella y así mismo buscar un 
alojamiento durante sus estudios cómodo y de acuerdo con su disposición y necesidades. 
 
Es importante destacar que “el crecimiento de la ciudad de Bogotá a nivel 
poblacional en los últimos años, ocasionado por la presencia no solo de los residentes 
sino también de turistas, ha provocado una gran variación en todo lo que se refiere a 
movilidad y en consecuencia a transporte masivo, esto llevó a que en el crecimiento 
estructural de la ciudad, no se vea una planeación lógica en sus arterias viales, ni en la 
creación de nuevos barrios y uniones con poblaciones vecinas que han sido absorbidas 
por el crecimiento de la urbe; todo esto se ha materializado en obras inconclusas, vías en 
estados deplorables y cambio continuo de altos funcionarios de obras públicas,” (Jolonch 
Palau, 2013). Esto repercute dentro de la planeación estratégica del plan de negocio ya 
que este siempre debe contar con la información contextual de la ciudad para poder 
plantear estrategias de acuerdo con el espacio que se está estudiando. En el caso específico 
de Bogotá se puede ver como el crecimiento desmesurado y la llegada constante de 
nuevos estudiantes a la capital del país influencia en la búsqueda de alojamiento, así 
mismo el acceso al transporte público dentro de la ciudad puede ser uno de los factores 
determinantes a la hora de elegir un hospedaje que se adapte a las necesidades de los 
estudiantes.  
 
Es de resaltar “el pésimo desempeño de Bogotá, pues es la ciudad de 
Latinoamérica donde las personas dedican más tiempo en sus trayectos de viaje en 
transporte, con un promedio diario de 97 minutos en el uso de transporte público” 
(Dinero, 2016). Además, “el 32% de los usuarios en Bogotá, Ciudad de México y San 
Pablo, viajan más de 2 horas de en el transporte público diariamente” (Dinero, 2016). 
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Tabla 1. Total, de viajeros no residentes hasta 2017. 
Fuente: Observatorio de Turismo – IDT 
 
 
Tabla 2. Población y tasas de crecimiento de las localidades de Bogotá. 
Fuente: DANE 
 
Bogotá, al ser la ciudad a nivel educativo más representativa del país, se creó un 
“estatus de ciudad capital con el que se crea una fuerte atracción por parte de los 
habitantes de sectores rurales del país, que viajan a ella motivados por la idea de progreso, 
acceso a fuentes de trabajo y educación” (Roa Muñoz, 2012). Este crecimiento 
desmesurado, que caracteriza a la ciudad de Bogotá, implica que sus habitantes y sus 
viviendas se encuentren, en muchas ocasiones, en sectores apartados de los centros de 
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estudio más importantes de la ciudad, ubicados principalmente, en el centro de la misma 
donde se encuentran más de 20 instituciones de educación superior (Fedelonjas, 2017) y 
en gran medida, las más representativas del país. Lo que obliga a los estudiantes a hacer 
uso diario de los métodos de transporte público ofrecidos en la capital (Roa Muñoz, 
2012). 
 
Por otro lado, el impacto de las economías colaborativas en el mercado 
colombiano ha sido muy fuerte. “Lisa Gansky, experta en negocios, también puso en la 
discusión la economía colaborativa, que encuentra su soporte en las facilidades que pone 
a la mano la tecnología. Su propuesta apunta a señalar el camino para que las empresas 
rompan el esquema tradicional de producir o prestar un servicio, para luego venderlo y 
recibir un pago a cambio. En ese contexto, el esquema puede que continúe, pero el 
consumidor pasivo quedó atrás. Hoy el comprador o usuario de un servicio tiene a la 
mano la tecnología que le permite decidir, elegir, vivenciar” (El Tiempo, 2018). 
 
“Juan Pablo Ortega, líder de Colaboramérica Medellín 2018 y cofundador de Ruta 
N, explicó que la economía colaborativa es la tendencia de hoy y del futuro. Por eso es 
necesario iniciar una discusión amplia con el objetivo de dar claridad sobre los desafíos 
y oportunidades que ofrece. Casos como Uber, Rappi, Airbnb, entre otros, muestran las 
zonas grises en materia laboral, de impuestos y de responsabilidad social; igualmente, 
dejan en claro que el panorama de beneficios también es muy grande” (Dinero, 2018) 
 
Se espera que, gracias al auge que tienen fenómenos modernos como las 
crecientes economías colaborativas y el desarrollo de nuevas tecnologías, el proyecto de 
un portal de búsqueda de alojamiento para estudiantes de educación superior permita la 
interacción entre los usuarios. “¿Por qué pagar por algo que se puede arrendar más barato 
a través de internet y sin intermediarios? Ese es el principio básico de la economía 
compartida, un gigantesco rango de servicios en línea que conecta a dueños de recursos 
subutilizados –carros, habitaciones, bicicletas, electrodomésticos, entre otros– con 
personas dispuestas a pagar por ocuparlos” (Tupper, 2015). 
 
Con el crecimiento de este fenómeno en diferentes campos de la economía, más 
notablemente hoy en día en el campo del transporte y el alojamiento, también nacen 
conceptos como el “gig economy”, esto básicamente hace referencia a todas aquellas 
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personas que gracias a los avances en tecnología de comunicación y plataformas digitales 
pueden vender sus productos o servicios sin necesidad de intermediarios (Wilson, 2017). 
Esto genera que más personas dentro de la economía moderna sean “sus propios jefes” 
ya que manejan su propio tiempo y espacio de trabajo y sus remuneraciones serán 
equivalentes al trabajo realizado en un periodo determinado (Sundararajan, 2015). Este 
concepto puede ser utilizado de múltiples maneras y fomentará la creación de 
innumerables empleos y beneficiará notablemente la economía local. 
 
“Con una regulación adecuada y una supervisión adaptada a los nuevos modelos 
de las plataformas digitales, la economía colaborativa puede transformarse en un estímulo 
para sectores de la economía tradicional, estimulando la competencia, ampliando la oferta 
y promoviendo alternativas innovadoras para el consumidor” (Mazzella, 2016a). El tema 
se debe legislar con inteligencia. Para la innegable llegada de estas nuevas plataformas 
tecnológicas se deben “desarrollar políticas conjuntas que garanticen una transición 
progresiva a nuevas formas de consumo y producción generando nuevas oportunidades 
para la integración de trabajadores al sistema, con garantías y derechos, como así también 
de viejas industrias y/o empresas que busquen modernizarse” (Mazzella, 2016b). El 
gobierno y estas nuevas plataformas deben actuar en conjunto para brindar seguridad por 
parte de los servicios que se ofrecen y así mismo que estas corporaciones cumplan sus 
obligaciones fiscales y contribuyentes. Se entiende el tema como una economía 
colaborativa desde todos los frentes (Mazzella, 2016). 
 
La llegada de las economías colaborativas ha generado discrepancias 
principalmente entre el sector hotelero y las plataformas digitales de arriendo de 
inmuebles. La asociación oficial de turismo y hospitalidad Hotrec (Hospitality Europe) 
ha indicado su inconformidad al resaltar que la llegada de estas nuevas plataformas ha 
cambiado sustancialmente el modelo clásico de negocio de turismo y hospitalidad. Por 
otra parte, durante el año 2014, un estudio elaborado por la World Travel Market, enseñó 
que cuatro de cinco negocios de turismo y viajes se vieron afectados por la llegada se 
estas plataformas tecnológicas (Psarros, Rinne, Jordan, & Pastras, 2014). 
 
En contra partida, en el año 2014, el comisionado de la Agenda Digital de la Unión 
Europea, Neelie Kroes, expresó que la tecnología avanza rápidamente y a su vez ha 
cambiado aspectos importantes de nuestras vidas y nuestro día a día. Añade que la 
innovación tecnológica no puede ser ignorada ni vetada ya que considera que las prácticas 
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de la economía colaborativa han llevado a que importantes cadenas hoteleras introduzcan 
innovadoras formas de conectarse con sus clientes y ofrecer nuevos y mejores servicios 
(Psarros, Rinne, Jordan, & Pastras, 2014). 
 
Finalmente, el pilar más importante para que estos proyectos se realicen con éxito 
y perdurabilidad en el tiempo, es la confianza. “La manera más simple de generar 
confianza al compartir es limitar el tamaño de la comunidad o usar algún tipo de 
comunidad ya existente donde ya hay un grado de confianza y afinidad. Algunos 
proyectos de consumo colaborativo permiten la creación de grupos cerrados donde cubrir 
las necesidades de los usuarios y generar confianza son más simples de gestionar” 
(Cañigueral, 2012). En adición, “cuando hay que aumentar la escala del servicio, la 
mayoría de los proyectos que se basan en conexiones Peer-2-Peer, que usan cada vez 
más la seguridad que se genera en las redes sociales, donde tienen en consideración el 
hecho de que es muy difícil ser anónimo en estos días de fotos con etiquetas, servicios 
basados en geolocalización y plataformas para pagos electrónicos” (Cañigueral, 2012). 
El crecimiento de estos modelos de negocio es lento, muchas veces por falta de 
información y conocimiento y otras por falta de confianza (Mazzella, 2016a). Además, 
es interesante ver como todos estos conceptos promueven aspectos sociales de 
intercambio y colaboración gracias a la innovación y la tecnología (Mazzella, 
2016b).  “Cuando nos damos cuenta de que casi todo lo que necesitamos puede ser 
proporcionado por nuestra comunidad, nos volvemos más responsables y autosuficientes. 
La gente está redescubriendo lo que se siente al ser la solución, en vez de depender de 
una gran corporación para que les venda esa solución” (Buczynski, 2013). 
 
Se pueden resumir algunos de los campos más beneficiados gracias al consumo 
colaborativo, usando como ejemplo la siguiente imagen: 
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Fuente: IEBS Business School 
 
7 Análisis de mercado 
7.1 Tipos de alojamiento 
 
El plan de negocio de la plataforma de búsqueda de alojamiento estudiantil 
“University Spots” con sede piloto en la ciudad de Bogotá, Colombia tiene como 
propósito ofrecer diferentes tipos de alojamiento a estudiantes de educación superior. 
Estos se entienden como estudiantes cursando el pregrado el cual, en Colombia, tiene tres 
niveles de formación: Nivel técnico profesional, nivel tecnológico y nivel profesional. 
Además, se comprende la educación de posgrado la cual contiene, de igual forma y para 
el mismo país latinoamericano, tres niveles de formación: Especializaciones, maestrías, 
diplomados y doctorados (MinEducación, 2010). 
 
Los tipos de alojamiento variarán de acuerdo con la voluntad y beneficio de cada 
estudiante. El modelo de negocio “University Spots” basado en el modelo ya existente 
llamado “Uniplaces” el cual se desarrolla dentro de las más importantes capitales 
europeas pretende dar diferentes opciones de alojamiento a los estudiantes interesados, 
donde los mismos podrán direccionar su búsqueda ya sea si se encuentran interesados en 
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arrendar toda una propiedad (se entiende como la totalidad del bien a disposición del 
estudiante tales como apartamentos, aparta-estudios o casas), también habitaciones 
individuales (se entiende como una habitación para uso independiente e individual para 
el estudiante pero este puede compartir la totalidad de la propiedad junto con otros 
estudiantes o casa de familia) y por último una cama (donde es posible que el estudiante 
comparta, no solo la propiedad, sino también la habitación junto con otros estudiantes). 
 
Fuente: Uniplaces 
 
Todos los propietarios que deseen poner a disposición sus bienes a los estudiantes 
dentro del portal de búsqueda “University Spots” deben recibir una visita por parte del 
equipo de trabajo de “University Spots” con el fin de verificar que la información que el 
arrendador expone en la página web es verídica. Esto ayudará a generar confianza dentro 
de los estudiantes que estén haciendo búsqueda en el portal y va a ser mucho más sencillo 
para ellos hacer una reserva ya que contarán con el respaldo y confianza de “University 
Spots”. Cada bien que se esté visualizando en página contara con un aviso de “visitado” 
para que el estudiante sepa de antemano. 
 
 
Fuente: Uniplaces 
 
7.2 Estudio de mercado 
 
El siguiente análisis de mercado se ve reflejado con la realización de las encuestas 
aplicadas a la población estudiantil con énfasis a estudiantes provenientes de otros 
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municipios sin dejar de lado la población estudiantil local de la ciudad de Bogotá. Se 
comenzó con la realización de una prueba piloto basado en la ejecución de 45 encuestas 
con el fin de determinar si era viable llevar a cabo las encuestas ampliadas y de forma 
detallada. 
 
El paso siguiente consistía en llevar a cabo una ficha técnica donde con los 
resultados positivos de nuestra prueba piloto y una formula estadística se iba a determinar 
el tamaño de la muestra donde se encontraría el número de encuestas que debían realizarse 
para tomar una muestra de mercado que fuera representativa para responder de la mejor 
manera a nuestra problemática. 
 
Tabla 3. Tamaño de la muestra. 
 
Nota: La información detallada en esta tabla es basada en el libro Investigación de mercados por 
Pearson Education. Malhotra, N. 2011. 
 
Con base en anterior muestra se estableció que debían realizar alrededor de 330 
encuestas donde después del ejercicio se llevaron a cabo un total de 339 que fueron 
repartidas entre la población estudiantil Externadista proveniente de otros municipios en 
la ciudad de Bogotá, teniendo en cuenta que estuvieran inscritos en algún programa de 
educación superior.  
 
A continuación, se llevará a cabo un cuestionario que consta de 10 preguntas 
cerradas cuyo propósito es determinar la acogida que tendría el modelo de negocio dentro 
del público estudiantil (tomando como muestra la Universidad Externado de Colombia) 
y hacer un análisis del comportamiento de los estudiantes que cuentan con dispositivos 
electrónicos como medio para realizar compras y/o reservas de bienes y/o servicios, 
además de analizar la frecuencia de uso de dispositivos electrónicos para hacerlo, esto 
con el fin de conocer el mercado y su entender mejor su comportamiento. Por otro lado, 
el tipo de vivienda de preferencia para cada estudiante a la hora realizar una reserva en 
Número de encuestas 45
π (Población con respuesta positiva) 68,9%
D (Nivel de precisión) 5%
Nivel de confianza probabilistico 95%
Z (Nivel de confianza) 1,96
n: Tamaño muestra representativa de la 
población 329,33
Numero de encuestas final 330
TAMAÑO DE LA MUESTRA
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línea y su disposición a pagar por dicho bien. Para ver el formulario de preguntas, ver 
anexo 1. 
 
 
Figura 1. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como 
base para la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La siguiente figura nos demuestra el rango de edades de nuestros clientes 
potenciales los cuales son los estudiantes universitarios inscritos en algún programa de 
educación superior. Se puede determinar que las personas más interesadas en responder 
las encuestas fueron los jóvenes entre los 18 y 21 años, seguidos por los jóvenes adultos 
entre los 22 y los 25 años de edad. La suma de estos 2 rubros juntos equivale a más del 
80% de la muestra total de la muestra lo que corresponde a un total de 283 alumnos. Este 
rubro es el más representativo y donde se desea apuntar con mayor auge sin dejar de lado 
las poblaciones entre los 26 y los mayores de 35 años que representan un total del 16,5% 
con un total de 56 estudiantes. Este último rubro es de gran importancia ya que los 
estudiantes de mayor edad suelen tener una capacidad de pago un poco más alta a los 
demás estudiantes del sector. 
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Figura 2. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como base para 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La siguiente pregunta se realizó con el fin de determinar cuánto porcentaje de la 
muestra estudiantil cuenta con un teléfono inteligente o con un computador con acceso a 
internet teniendo en cuenta que estas son las 2 herramientas claves donde se promoverá 
el modelo de negocio ya que se pretende implementar una aplicación para teléfonos 
inteligentes y un portal web para computadores con acceso a la web 2.0. Es de gran 
importancia y satisfacción darse cuenta de que la muestra estudiantil joven está cada vez 
más conectada a internet y que son implementos indispensables para llevar a cabo labores 
del día a día, comúnmente para estar siempre conectados con sus familias, amigos, 
academia, entre otros. 
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Figura 3. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como base para 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La siguiente pregunta es de gran importancia para la realización del proyecto ya 
que demuestra que tan interesada y comprometida esta la comunidad con el uso de 
plataformas de uso colaborativo para realizar actividades del día a día. Es importante 
resaltar que el 96,2% de los estudiantes encuestados que corresponde a un total de 326 
estudiantes ha hecho uso por lo menos una vez de plataformas de consumo colaborativo, 
que las conoce y que podría hacer uso recurrente de las mismas. Tengamos en cuenta que 
a lo largo del proyecto se explica y entiende la importancia de los proyectos de negocio 
basados en economías colaborativas y como estas han revolucionado la forma de hacer 
negocios e implementar nuevos modelos. Las nuevas generaciones son las más propensas 
a ser invadidas por estos medios ya que crecen contemporáneamente con la tecnología 
que avanza velozmente. Para el proyecto es de gran importancia determinar que tanto 
valor le da la muestra estudiantil de Bogotá al uso de aplicaciones y plataformas 
tecnológicas de este estilo ya que con base en esto se basara el estudio para la realización 
del proyecto. 
 
Por otro lado, únicamente el 3,8% de los estudiantes encuestados en esta pregunta 
responde de forma negativa al uso de plataformas tecnológicas de este estilo. 13 
estudiantes confirman nunca haber hecho uso de plataformas de consumo colaborativo a 
pesar de estar en constante contacto con la red gracias a contar con un teléfono inteligente 
o computador con acceso a internet. 
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Figura 4. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como base para 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La siguiente pregunta hace referencia a que tanto uso hacen los estudiantes 
universitarios de compras y/o reservas de bienes y servicios. Se utiliza un modelo de 
escala de Likert con el fin de “comprender de las opiniones y actitudes de un consumidor 
hacia una marca, producto o mercado meta. Nos sirve principalmente para realizar 
mediciones y conocer sobre el grado de conformidad de una persona o encuestado hacia 
determinada oración afirmativa o negativa” (QuestionPro, s.f.). Esto nos ayuda a 
responder un poco mejor la pregunta anterior y se puede determinar la frecuencia de uso 
de estas plataformas. Además, esta pregunta viene muy ligada al hecho de la confianza 
como uno de los valores más importantes a la hora de hacer uso de estos modelos de 
negocio. 
 
Por un lado, es importante resaltar que el 65,5% de los estudiantes encuestados 
hace uso frecuente o muy frecuentemente de aplicaciones de consumo colaborativo. Esto 
nos indica que un gran porcentaje de los encuestados que han hecho uso por lo menos una 
vez, vuelven a hacerlo y que se vuelve un hábito recurrente ya que consideran y confían 
en estas plataformas para resolver diferentes necesidades que ocurran en su día a día ya 
sea de transporte, alojamiento, domicilios, reservas, entre otros. 
 
Esto quiere decir que son 222 estudiantes de estudios superiores que aplican estos 
modelos de negocio en sus vidas y son solo una pequeña parte de un total poblacional 
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estudiantil a nivel nacional, bastante importante. La relevancia que le dan los estudiantes 
a este tipo de aplicaciones es alta ya que consideran fuertemente que estas aplicaciones a 
disposición del público solucionan sus necesidades y cada vez la confianza hacia los 
nuevos modelos de negocio basados en economías colaborativa y con uso constante de la 
tecnología como medio para hacerlo, es más alta. 
 
Por otro lado, una parte interesante del mercado indica que hace uso poco 
frecuente de estas plataformas. Se entiende que el 30,1% de los encuestados en esta 
pregunta si ha hecho uso por lo menos una vez de alguna de las diversas plataformas 
tecnológicas pero que le ha costado seguirlo haciendo. El primer paso siempre es el más 
importante e ir generando confianza a través de un servicio de calidad es vital para que 
este rubro de estudiantes confíe y haga un uso más recurrente de las mismas. A pesar del 
poco uso frecuente es de gran importancia resaltar el factor de conocimiento sobre la 
existencia de estas plataformas y el saber que está a disposición del público siempre que 
estas sean requeridas. 
 
Finalmente, el 4,4% de la muestra estudiantil encuestada demostró que nunca ha 
hecho uso de ninguna plataforma de consumo colaborativo, lo cual quiere decir que su 
nivel de confianza por las mismas es nulo o indiferente. 
 
Figura 5. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como base para 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La comunidad encuestada considera fuertemente que si Bogotá contara con una 
aplicación para teléfonos inteligentes o un portal web que ayude a los estudiantes 
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extranjeros u de otros municipios del país estos se verían considerablemente beneficiados 
ya que en muchas ocasiones la búsqueda de alojamiento en la ciudad no es corta ni 
tampoco sencilla. 
 
Considerando el rubro de respuestas de 8 a 10 como altamente útil, un poco más 
del 85% de los estudiantes encuestados considera que el beneficio de contar con este tipo 
de facilidades para la búsqueda de alojamiento estudiantil a lo largo de sus estudios es 
alto y que podría beneficiar notablemente a una gran parte de la muestra estudiantil de la 
universidad y/o de la ciudad. Este considerable rubro de 291 estudiantes indica que estaría 
dispuesto a hacer uso de la aplicación o portal web para realizar reservar o al menos una 
búsqueda de alojamiento que se adapte a sus características y capacidades de pago. Lo 
importante de esto es determinar que la muestra estudiantil consideraría el modelo de 
negocio como una entre sus opciones de búsqueda y sería una de las alternativas que 
tendrían los estudiantes. 
 
Haciendo énfasis en los rubros de 5 a 7, los cuales se consideran como 
medianamente altos, se determinó que un 12,4% de la muestra encuestada la cual 
corresponde a 42 estudiantes se mostraron levemente motivados por oferta de un servicio 
de búsqueda de alojamiento que sea basado en economías colaborativas, pero no 
descartan la posibilidad de hacer uso de estas siempre y cuando se presente la alternativa. 
 
Figura 6. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como base para 
la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
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La pregunta anterior es una de las más relevantes para la investigación ya que se 
determina de forma clara y concisa los tipos de alojamiento más buscados por los 
estudiantes a la hora de buscar alojamiento en la ciudad de Bogotá. En un primer lugar se 
encontró que los apartamentos o casas compartidas son unos de los bienes más solicitados 
por los estudiantes ya que contó con un total de 236 apreciaciones Esto nos indica que 
una gran parte de los estudiantes están dispuestos a compartir el bien junto con uno o 
varios conocidos para reducir gastos ya que estos serían compartidos entre los habitantes 
del bien reservado. Esto indica igualmente que los estudiantes deben tomarse la molestia 
de buscar por diversos medios, un apartamento o casa que se adapte a sus condiciones de 
pago y las características de vivienda que buscan. 
 
En un segundo lugar nos damos cuenta de que las residencias estudiantiles siguen 
siendo una de las opciones más importantes dentro de los estudiantes a la hora de buscar 
alojamiento ya que obtuvo una elección total de 186 aspirantes. Esto nos indica que una 
gran parte de la muestra encuestada considera, confía y tiene en cuenta dentro de sus 
opciones de búsqueda las residencias estudiantiles. En muchas ocasiones dado al 
desconocimiento y la falta de confianza, los estudiantes prefieren optar por esta opción 
ya que se facilita la búsqueda y el tiempo usado en la misma. Esto quiere decir que las 
residencias estudiantiles son uno de los competidores directos y de mayor influencia de 
este proyecto. 
 
En un tercer lugar y con un total de 179 electores encontramos aquellos 
estudiantes que prefieren hacer reserva de un aparta-estudio o apartamento privado. En 
muchas ocasiones los estudiantes con un alto potencial de pago prefieren esta búsqueda 
debido a las facilidades y comodidades que esta conlleva. Así mismo, gran parte de los 
estudiantes inscritos en programas de educación superior no son solo estudiantes de 
pregrado sino también de posgrado los cuales pueden contar con unos ingresos fijos 
mensuales que les permiten hacer reservas de estos bienes de forma privada. Este 
segmento de mercado es importante para la realización del proyecto. 
 
Adicionalmente en un cuarto y quinto lugar se encuentran las reservas en 
habitación de casa de familiar la cual obtuvo 72 sufragantes y las habitaciones 
compartidas las cuales obtuvieron un total de 44 apreciaciones. Se tiene en cuenta que 
estos rubros representan una capacidad de pago menor a los rubros anteriormente 
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explicados ya que la totalidad del bien es compartida y solo una pequeña parte es privada 
para uso personal. Esto indica que no solo el arriendo sino también los servicios y demás 
costos son compartidos lo cual disminuye considerablemente la inversión mensual en 
vivienda. Estos rubros son de gran importancia también para la realización del proyecto 
ya que este no solo pretende abarcar bienes privados en su totalidad sino también 
considera la opción de arriendo una cama, habitación, apartamento, aparta estudio o casa 
para compartir o si se desea, privado. 
 
En último lugar, 16 electores consideran los aparta-hoteles como opción 
interesante para la búsqueda de alojamiento durante sus estudios académicos. Hoteles 
Estelar son solo unos de las cadenas hoteleras que ofrecen este servicio de pago por noche, 
lo que significa contar con una alta disposición de pago para hacer uso de este recurso. 
Finalmente, 2 apreciaciones consideran los hostales como una opción viable para la 
búsqueda de alojamiento durante sus estudios.  
 
Figura 7. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como 
base para la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La siguiente pregunta da respuesta a las capacidades de pago que tienen los 
estudiantes a la hora de buscar alojamiento en la ciudad de Bogotá. Se concluyó que el 
rubro más representativo son aquellos estudiantes dispuestos a pagar entre 400.000 COP 
y 800.000 COP mensuales para invertir en vivienda. Teniendo en cuenta que muchas de 
estas respuestas eran basadas en su respuesta anterior donde se indicaba los tipos de 
alojamiento preferidos por los estudiantes, se determina que este rubro hace, en gran 
parte, referencia a las viviendas de uso compartido ya sea un bien en su totalidad para 
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compartir entre 2 o más inquilinos, una habitación en casa de familia o en su defecto una 
habitación compartida. 
 
En un segundo lugar, se cuenta con aquellos estudiantes cuya capacidad de pago 
se eleva entre 800.000 COP – 1.100.000 COP mensuales para invertir en vivienda. En 
este rubro de pago no se desecha el hecho de contar con un bien en su totalidad para 
compartir entre 2 o varios arrendatarios. Esto indica que aquellos estudiantes con una 
disponibilidad de pago más alta buscarán un bien cuyas características sean más cómodas 
de acuerdo con lo que ellos desean encontrar. Esta disponibilidad de pago abre un campo 
más grande de acción ya que no solo podrán contar con aquellos bienes cuyo arriendo sea 
inferior a 800.000 COP sino también abarcarán todo la oferta que este hasta 1.100.000 
COP.  
 
En tercer lugar, un rubro bastante significativo es aquella parte dispuesta a pagar 
entre 1.100.000 COP y 1.500.000 COP. Esta muestra está compuesta por el 23,6% de la 
población encuestada para esta pregunta. Este rubro es relevante para la investigación ya 
que determina que existe una parte significativa del mercado que estaría en capacidad de 
arrendar por cuenta propia un bien que esté a disposición del mercado. Así mismo y como 
la opción anterior, este rubro abarcaría una cantidad significativa de las ofertas de 
alojamiento ya que su disposición podría ir, fácilmente, de 400.000 COP a 1.500.000 
COP siempre y cuando encuentren un bien para arrendar que se ajuste a sus necesidades 
y a las comodidades que buscan estos clientes, que posiblemente, su nivel de exigencia 
sea más elevada. 
 
En último lugar, encontramos un 3,8% de la muestra que estaría dispuesta a pagar 
un arriendo mensual que este entre 1.500.000 COP y 2.000.000 COP. Según la 
investigación este rubro es el más alto en cuanto a disposición de pago y aunque no muy 
significativo dentro del estudio, podría significar a nivel nacional una parte de la muestra 
importante con una alta capacidad de pago por lo que indica que también hay una parte 
del mercado interesada en hacer reserva o búsqueda de alojamientos cuyas características 
sean más altas en cuanto a bienes y servicios ofrecidos, así como comodidades y aspectos 
de lujo. 
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Figura 8. Elaboración propia tomando como base la encuesta “Economías colaborativas como 
base para la búsqueda de alojamiento estudiantil en Bogotá”. 
 
La última pregunta de la encuesta consistía en preguntar a la muestra estudiada si 
veían a Bogotá como ciudad piloto para un proyecto similar que se lleva a cabo hoy en 
día en Europa, llamado “Uniplaces”, organización en la cual estamos basando el modelo 
de negocio. El 74,6% de la muestra que representan los rubros del 8 al 10 son 
considerados como estudiantes que creen que el proyecto podría tener un alto auge y 
acogida por parte de la muestra estudiantil de la ciudad. 
 
Así mismo, los rubros considerados medianamente altos del 5 al 7, los cuales 
representan el 22,5% de la muestra total consideran que el proyecto podría tener cierto 
auge y acogida por parte del mercado potencial de la ciudad. Sin embargo, es importante 
resaltar que la falta de modelos de negocios basados en tecnologías de consumo 
colaborativo y dedicados a la búsqueda de alojamiento estudiantil puede ser un factor 
determinante a la hora de tomar una decisión más acertada. 
 
7.3 Filtros de búsqueda 
 
Con el fin de facilitar la búsqueda de alojamiento del estudiante se pretende que 
el estudiante no solamente pueda hacer elección del tipo de bien que desea tomar en 
arriendo sino también poder ofrecer una variedad de ítems que el arrendador podrá poner 
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a disposición de los estudiantes a la hora de subir en arriendo su bien. De la misma, el 
arrendatario podrá elegir entre una serie de características del apartamento que busca lo 
cual facilitará la búsqueda de hospedaje y este, además, estará mucho más acorde a las 
necesidades y capacidades de cada estudiante y en consecuencia el inquilino se sentirá 
más a gusto en un establecimiento que se adapte a sus características. 
 
Dentro de los filtros de búsqueda los estudiantes podrán elegir entre el rango de 
precios que estén dispuestos a pagar para ver solamente aquellos bienes que están entre 
su capacidad de pago. También el tipo de cama que deseen, características especiales 
como acceso a WIFI, televisión por cable, servicios de lavadora, número de baños, 
número de habitaciones, alojamiento solo para mujeres, alojamiento solo para hombres, 
zonas para fumadores, entre otras características que harán que la relación entre 
arrendador y arrendatario sea mucho más clara y transparente lo que generará una relación 
de confianza a largo plazo y posicionará la plataforma “University Spots” entre los 
estudiantes y arrendadores como un modelo de negocio que entiende y conoce las 
necesidades y voluntades de ambas partes. 
 
Fuente: Uniplaces 
 
7.4 Análisis de la oferta 
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Dentro de la oferta de habitaciones y alojamiento para estudiantes en la ciudad de 
Bogotá se tendrán en cuenta únicamente la oferta formal de establecimientos cuyo 
propósito sea prestar servicios de pernoctación para estud 
+iantes en la ciudad. De esta forma dentro del análisis de la oferta se tendrán en 
cuenta las residencias estudiantiles como una de las opciones principales que buscan los 
estudiantes extranjeros y estudiantes de otros municipios a la hora de buscar alojamiento 
durante sus estudios en la ciudad de Bogotá. 
 
Para comenzar, se tuvieron en cuenta unas de las principales residencias 
estudiantiles en la ciudad de Bogotá, donde se destacan: City U, Livinn Bogotá y 
Dormitorios Loft. Se preguntó por los tipos de alojamiento que ofrecen, los precios por 
alojamiento, los documentos necesarios para una reserva, las estancias mínimas y 
máximas y los servicios adicionales que ofrecen. Rocio Cipagauta Mateus, asistente 
comercial de “City U”, fue la más interesada en proporcionar la información necesaria 
para la investigación. 
 
7.4.1 Tipos de alojamiento 
 
Según la señorita Cipagauta, City U ofrece viviendas estudiantiles de 1 a 4 
habitaciones y de 2 camas en la misma habitación. Cabe resaltar que City U cuenta con 
1,713 habitaciones a disposición del público estudiantil (R. Cipagauta Mateus, 
comunicación personal, 8 de mayo de 2018). 
 
Por otro lado, como se puede observar en el portal web de Dormitorios Loft, estos 
ofrecen 3 tipos de viviendas donde todas cuentan con 1 habitación y 1 baño y cuyo precio 
variará de acuerdo con el tamaño de estas (Dormitorios Loft, 2018). Por parte de Livinn 
Bogotá, también ofrecen viviendas de 1 a 4 habitaciones que varían en tamaño de acuerdo 
con la voluntad del arrendatario (Livinn Bogotá, 2018). 
 
7.4.2 Tarifas 
 
En cuanto a las tarifas con City U estas se encuentran entre 1.790.000 COP – 
2.090.000 COP mensual para residencias de 1 habitación. 1.370.000 COP – 1.690.000 
COP mensual para residencias de 2 habitaciones. De 1.180.000 COP – 1.330.000 COP 
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mensual para residencias de 3 habitaciones y por último 1.090.000 COP mensual para 
residencias de 4 habitaciones. Hay que tener en cuenta que estos precios son definidos 
por persona, indiferentemente si la vivienda es compartida o individual y también estos 
varían de acuerdo con el tamaño de las habitaciones. Por otro lado, los contratos con City 
U son por 6 meses o 1 año y en caso de ser requerido el espacio por menos tiempo, este 
debe pasar a estudio (R. Cipagauta Mateus, comunicación personal, 8 de mayo de 2018). 
 
Otras tarifas para tener en cuenta son las de Dormitorios Loft cuyos precios varían 
entre los 820.000 COP mensual por persona y los 920.000 COP mensual por persona y 
estos dependen del tamaño de la vivienda que se desee. Los contratos con esta residencia 
estudiantil están ligados a 1 año o 6 meses (Dormitorios Loft, 2018). En cuanto a Livinn 
Bogotá, sus precios se encuentran entre 790.000 COP mensual por persona y 2.300.000 
COP mensual por persona. Estos precios cambian de acuerdo con el tamaño de la 
vivienda, sus estándares de habitación y la cantidad de personas por vivienda. A 
diferencia de las otras residencias estudiantiles, en Livinn Bogotá el inquilino es capaz de 
decidir su tiempo de estadía si es mensual, trimestral, semestral u anual (Livinn Bogotá, 
2018). 
 
7.4.3 Documentos y prerrequisitos para el comprador 
 
En cuanto a los documentos necesarios para una reserva en City U, la cédula del 
inquilino y del responsable financiero es necesario para dar inicio al proceso de reserva. 
Adjunto a esto, para concretarlo, un depósito de 500.000 COP es necesario al inicio del 
contrato para cubrir daños o arreglos que tengan que hacerse al finalizar el mismo, en 
caso tal de que la habitación y/o la vivienda se encuentren en perfecto estado al finalizar 
el contrato esta suma será reembolsada (R. Cipagauta Mateus, comunicación personal, 8 
de mayo de 2018). Es muy probable que, por cuestiones de seguridad y confianza, sea 
necesario la documentación, el respaldo de un garante y un depósito de garantía para 
concretar una reserva en una residencia estudiantil formal. 
 
7.4.4 Servicios adicionales 
 
Por otra parte, las residencias estudiantiles tienen muchos servicios adicionales en 
común que ya están incluidos dentro de los precios mensuales que pagan los estudiantes. 
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Entre los más destacados podemos resaltar la conexión permanente a Wifi, servicios de 
lavandería, servicios públicos, administración, televisión por cable, aseo de las 
habitaciones, salas de estudio, salas de televisión, servicios de alimentos y bebidas, 
seguridad privada 24/7, gimnasio, salas de juego, terraza, entre otros (R. Cipagauta 
Mateus, comunicación personal, 8 de mayo de 2018). 
 
8 Plan de negocio 
 
Para la realización del siguiente plan de negocios se utilizará una metodología 
predeterminada por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo la cual se compone 
de seis pasos importantes y que corresponden a la correcta realización del proyecto. En 
un primer lugar se definirá el servicio el cual va a ser ofrecido por la empresa y los 
diferentes elementos que lo componen. En un segundo lugar se realizará una descripción 
del equipo de trabajo. Teniendo en cuenta el alcance del plan de negocio, se establecerán 
únicamente los perfiles de los candidatos a ocupar esos puestos de trabajo. En un tercer 
lugar se desarrollará un plan de mercado donde se definirán los clientes objetivos y 
principales del modelo de negocio y la manera como se podría llegar a estos. En un cuarto 
lugar, se deben definir las actividades y de la misma forma la manera en la que se van a 
articular para el correcto funcionamiento de la empresa. En un quinto lugar, se debe hacer 
un análisis de riesgos del proyecto en caso de llevarse a cabo.  
 
Por último y como conclusión del proyecto, se debe desarrollar el plan financiero 
el cual determinará la viabilidad del proyecto en el tiempo y comprobará la plataforma 
como una segura y viable para la búsqueda de alojamiento para estudiantes de educación 
superior en la ciudad de Bogotá (Mincit, 2010). 
 
8.1 Definición del servicio 
 
“Compartir en vez de poseer” (Pesquera, 2015). Los nuevos modelos de negocio 
relacionados con las economías colaborativas o consumo colaborativo van directamente 
relacionados con las nuevas tecnologías (Cañigueral, 2014). La idea de compartir bienes 
ha existido desde hace muchos años (comúnmente como trueques o intercambios), como 
única diferencia vemos como hoy en día gracias a la fácil comunicación entre los actores 
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y las facilidades tecnológicas que poseemos, dichos intercambios se pueden llevar a cabo 
de manera casi inmediata por medio de intermediarios que nos facilitan la comunicación 
los unos con los otros y de esta forma nacen nuevos modelos de negocios basados en la 
cooperación entre agentes (Pesquera, 2015).  
 
Estos nuevos modelos de negocio basados en economía colaborativa no tenderán 
a desaparecer. El compartir o intercambiar es una práctica inherente al ser humano que 
nació en primera instancia como un vínculo personal (amistad, familia, referentes). “En 
este nuevo tipo de economía, la reputación es la principal moneda de cambio. Así por 
medio de tener mejores o peores opiniones tendrás más posibilidades de conseguir ser el 
elegido para compartir o intercambiar” (Pesquera, 2015). Teniendo claro este punto, 
podemos definir más claramente el concepto y los componentes del modelo de negocio 
“University Spots”.  
 
Partiendo de lo anterior, podemos certificar que “el auge de las plataformas está 
siendo impulsado por tres tecnologías: nube, social y móvil. La nube permite una 
infraestructura global para la producción, lo que permite que cualquier persona pueda crear 
contenido y aplicaciones para una audiencia global. En lo social las redes conectan a las 
personas a nivel mundial y mantienen su identidad en línea. La parte móvil permite la 
conexión a esta infraestructura global en cualquier momento y en cualquier lugar. El 
resultado es una red accesible a nivel mundial de empresarios, trabajadores y 
consumidores que están a disposición de los que deseen crear empresas, aportar 
contenidos, y la compra de bienes y servicios” (Pesquera, 2015). 
 
“University Spots” pretende ser una plataforma tecnológica en línea que cumple 
la función de intermediario al poner en contacto a la oferta con la demanda y garantiza 
que cualquier persona con acceso a internet ya sea desde un teléfono móvil o un 
computador pueda acceder a ella (Pesquera, 2015). El plan de negocio consiste en ofrecer 
servicios de alojamiento a la comunidad estudiantil de la ciudad de Bogotá por el tiempo 
que los estudiantes deseen hacerlo a lo largo de sus estudios. De esta forma, se crearía 
una plataforma segura donde aquel que considere que tiene un bien para poner a 
disposición de la comunidad pueda a hacerlo a través de esta plataforma de búsqueda 
dirigida única y exclusivamente a la comunidad estudiantil, más específicamente de 
estudiantes de estudios superiores. 
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Esto quiere decir que la plataforma no contará con bienes propios ya que esto 
solicita una importante inversión monetaria y se desvía del modelo de negocio basado en 
economías colaborativas, donde actores que deseen poner bienes muebles a disposición 
de la comunidad estudiantil de la ciudad de Bogotá puedan hacerlo y de la misma forma 
que los estudiantes que busquen alojamiento, puedan encontrarlo por medio de esta 
plataforma que garantizará poner en contacto a dos o más agentes que compartan ciertas 
características de búsqueda. “University Spots” funcionaria de mediador entre la oferta y 
la demanda.  
 
8.2 Modelo de negocio CANVAS 
 
 
Fuente: Elaboración propia, 2019 
 
8.3 Equipo de trabajo 
 
La realización del equipo de trabajo se basará bajo los parámetros del siguiente 
organigrama donde estableceremos, dado el alcance del proyecto y del ejercicio, 
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únicamente los cargos y las funciones. Con el fin de analizar las principales actividades 
de la empresa se procede a la construcción de la siguiente estructura organizativa basada 
en una empresa de búsqueda de alojamiento radicado en Europa llamada “Beroomers 
S.L.” también basado en el uso de economías colaborativas y con plataforma virtual 
interactiva. 
 
Figura 9. Basado en organigrama de “Beroomers S.L.”. Tomado de Estudio previo para la implantación 
de la empresa Beroomers S.L. Por la Universidad Politécnica de Valencia, 2016. 
 
Dentro de los directores de área se podrán destacar los diferentes CEO de la 
empresa, así mismo como fundadores y cofundadores de la organización. Cada 
director/jefe de área contará con unas características y funciones específicas. A 
continuación, destacaremos una a una las áreas y funciones de la empresa del organigrama 
adaptado al plan de modelo de negocio “University Spots”. 
 
➢ Director área 1: Este jefe/director de área será el encargado de dirigir, organizar, 
capacitar, motivar, establecer metas y objetivos y velar por el correcto 
funcionamiento del departamento de ventas (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivo de puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Director Área 1  
o Departamentos: Ventas 
o Resumen del puesto: Dirige las estrategias de la empresa con el fin de alcanzar 
los objetivos fijados. Guía al equipo, provee recursos, y remueve obstáculos.  
o Dependencia: Reportará a la Junta General  
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o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Sostenimiento de una visión prospectiva en la detección de nuevas 
necesidades en el proceso de venta.  
- Establecimiento de estrategias y planes en la consecución de objetivos de 
ventas y la constante motivación hacia el equipo en la consecución de 
estos. 
- Realización de reuniones de ventas con el fin de medir los resultados 
obtenidos. Determinación de las cuotas de ventas.  
- Gestión y mantenimiento de las relaciones profesionales en el mercado 
internacional.  
- Gestión, coordinación y control de las reservas en la plataforma web. 
- Revisión de la información de ventas actuales e históricas.  
- Fijación de precios y obtención de utilidades. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento de ventas: “Este departamento se dedica a vender el producto que 
ofrece la empresa a clientes tanto nacionales como internacionales, a través de la 
página web y la aplicación móvil con un asesoramiento rápido y eficaz. Además 
de la venta directa, existen otras funciones importantes como: el establecimiento 
de objetivos de venta (tanto individuales como colectivos), servicio al cliente y 
retroalimentación con el departamento de Marketing sobre la detección de nuevas 
necesidades” (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivo de puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Director Comercial  
o Departamento: Departamento de Ventas  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la venta directa al cliente del producto 
de la empresa. Gestiona de manera rápida y eficiente las reservas a través de la 
plataforma web.  
o Dependencia: Reportará al Director Área 1.  
o Funciones y Responsabilidades específicas: 
- Conocimiento de las características y beneficios del producto. 
- Conocimiento del proceso y las condiciones de ventas.  
- Cumplimiento de los objetivos diarios de ventas. 
- Análisis del comportamiento de los clientes y de la competencia. 
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- Realización de un informe semanal con las ventas diarias. 
- Mantenimiento y mejora de la imagen corporativa en las relaciones con 
los clientes. 
- Dar un servicio general. Atender a las reclamaciones de los clientes. 
- Asesoramiento a los clientes a través de la plataforma web. 
- Mantenimiento de las relaciones con los clientes. 
- Propietarios en la gestión de reservas. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Director área 2: Esta es la persona más importante de la organización, esta persona 
es considerada el “Chief Executive Officer” o comúnmente conocido como CEO. 
Es la persona encargada de velar y responder por los subdepartamentos de: 
administrativo - financiero, departamento de captación, marketing y “listings” o 
departamento de anuncios (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivo de puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Director Área 2  
o Departamento: Departamento administrativo-financiero, Marketing, 
Departamento de captación y Departamento de anuncios.  
o Resumen del puesto: Es el máximo responsable de la gestión y dirección 
administrativa de la empresa. Se responsabiliza de dirigir, coordinar y controlar 
las actividades ligadas a los departamentos que dirige.  
o Dependencia: Reportará a la Junta General  
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Establecer y aplicar las políticas de Recursos Humanos: gestión de las 
nóminas, coordinación y supervisión del pago de la nómina de la plantilla 
de la empresa, asegurar la correcta aplicación de la normativa laboral.  
- Gestión y coordinación de las actividades relacionadas con la captación de 
nuevos clientes.  
- Gestión y coordinación de las actividades relacionadas con la promoción 
y publicidad de la empresa.  
- Análisis diario del comportamiento de la competencia y de los 
consumidores.  
- Diseño y adaptación del producto en la plataforma web.  
- Buscar, identificar y analizar oportunidades en nuevos mercados. 
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- Formulación, evaluación, coordinación y control de estrategias de 
Marketing (producto, precio, distribución, y promoción). 
- Responsable de la gestión financiera de la empresa. 
- Elaboración de análisis e informes contables y financieros para optimizar 
resultados. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento administrativo-financiero: Las funciones esenciales en este 
departamento recaen en el apoyo para el desarrollo de la empresa. Entre estas 
destacamos documentación y gestiones administrativas, dirección y control en las 
actividades relacionadas con las reservas, control presupuestario, gestión de los 
costes, desarrollo de los planes de inversión y financiación, entre otras (Barambio 
Martínez, 2016). 
Descriptivo del puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Asistente financiero  
o Departamento: Departamento administrativo-financiero  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la realización de tareas administrativas-
financieras que coordinan la actividad de la empresa.  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 2  
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Formulación, ejecución y control presupuestario.  
- Gestión de la tesorería de la empresa. Control y registro de ingresos y 
gastos.  
- Responsable de la supervisión de las reservas que provee la empresa.  
- Supervisión de los servicios que terceros proveen a la empresa.  
- Apoyo en labores de control interno y revisiones o auditorías.  
- Control de los documentos administrativos. Responsable de la 
documentación asociada al cobro de los servicios prestados.  
- Atención a las consultas de los clientes. 
- Encargados en materia de documentación y bases de datos.  
- Recaudación del pago de facturas, y la cobranza de las deudas por pagar. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento de captación: “Este departamento se divide en dos dimensiones: 
nacional e internacional. Existen funciones genéricas y específicas para cada una 
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de las dimensiones. Las funciones genéricas son: la investigación y análisis del 
funcionamiento del mercado en cuestión, y la captación de clientes-propietarios 
según las necesidades del mercado. En cuanto a las funciones específicas, estas se 
centran en la adaptación y adopción de medidas según las características 
específicas de cada mercado” (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivo del puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Business Developer  
o Departamento: Departamento de captación  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la venta del servicio prestado por la 
empresa al cliente propietario que desea publicar/alquilar su alojamiento. Así 
mismo, la captación, gestión y mantenimiento de clientes-propietarios.  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 2  
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Investigación y análisis del funcionamiento del mercado nacional e 
internacional.  
- Conocimiento del comportamiento del consumidor, el cliente-propietario, 
y la competencia.  
- Conocimiento de las características del producto y el proceso de venta.  
- Formación continua en técnicas de venta y diálogo. 
- Creación y mantenimiento de relaciones profesionales nacionales e 
internacionales.  
- Atención a las consultas de los clientes-propietarios.  
- Adaptarse a las necesidades de cada mercado, y al funcionamiento del 
sector en dicho mercado.  
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento de marketing: “Las funciones principales de este departamento se 
derivan de la creación y coordinación de estrategias de venta, estrategias de 
posicionamiento, y estrategias de publicidad” (Barambio Martínez, 2016). En este 
departamento la posición más importante es la de “digital marketing manager” 
este cumple las funciones de llegar al público por medios digitales y la generación 
de estrategias de captación de usuarios en el momento requerido.  
            Descriptivo del puesto de trabajo: 
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o Nombre del puesto: Digital Marketing Manager  
o Departamento: Marketing  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la implementación y ejecución del plan 
de marketing digital de la compañía, así como el reporte de los principales 
indicadores clave de rendimiento del departamento de Marketing.  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 2  
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Investigación de mercados y análisis de las estrategias de marketing digital 
de la competencia.  
- Control de la estrategia global de marketing online y social media 
marketing.  
- Gestión del branding online de la empresa.  
- Gestión de la marca profesional y de la reputación online de la compañía.  
- Creación de contenido digital capaz de atraer a nuevos consumidores.  
- Análisis de la competencia en el ámbito digital y offline. 
- Análisis de las estrategias de marketing digital de la competencia. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento de anuncios: “Las funciones principales de este departamento son 
todas aquellas derivadas del alta y mantenimiento del producto anunciado en la 
página web” (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivo del puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Listing Manager  
o Departamento: Departamento de anuncios  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la creación, coordinación y control de 
los anuncios publicados sobre el producto y servicio de la empresa.  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 2  
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Creación de campañas de anuncios a través de herramientas digitales.  
- Ejecución de los planes de acción y cuadros de mando de la estrategia de 
social media de la compañía o proyecto.  
- Colabora en las actividades ligadas al puesto de Digital Marketing 
Manager. 
(Barambio Martínez, 2016) 
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➢ Director área 3: Considerado como el “Chief Technology Officer”, este cargo 
cumple con las funciones del departamento de tecnologías de la información. 
Descriptivo del puesto de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Director Área 3 
o Departamento: Departamento de tecnología de la información 
o Resumen del puesto: Es el responsable técnico del desarrollo y el correcto 
funcionamiento de los sistemas de información desde el punto de vista de la 
ejecución. 
o Dependencia: Reportará a la Junta General 
o Funciones y Responsabilidades específicas:  
- Gestión de los niveles de calidad en la plataforma web.  
- Sostener una visión prospectiva en la detección de nuevas necesidades en 
el desarrollo tecnológico.  
- Gestión del equipo de ingeniería técnica.  
- Implementación de las estrategias técnicas y tecnológicas para mejorar el 
producto final. 
- El mantenimiento e implementación del hardware y del software necesario 
para la plataforma web. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
➢ Departamento de tecnología de la información: “Las funciones principales de este 
departamento se derivan de aquellas relacionadas con la plataforma web, como 
por ejemplo el mantenimiento, la detección y la resolución de posibles averías, así 
como el diseño y el desarrollo web, la implantación de nuevas funcionalidades. 
Además de estrategias de contenido, organización y estructura. Este departamento 
comparte algunas funciones con el departamento de Marketing derivadas de las 
estrategias de posicionamiento, principalmente” (Barambio Martínez, 2016). 
Descriptivos de puestos de trabajo: 
 
o Nombre del puesto: Back-End  
o Departamento: Departamento de tecnologías de la información.  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza de la programación de las funciones de la 
plataforma web.  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 3  
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o Funciones y Responsabilidades específicas  
- Se encarga de la programación y todos sus componentes.  
- Aportar su perspectiva para evitar posibles problemas futuros en su ámbito 
de aplicación.  
- Solucionar posibles problemas, analizarlos y crear medidas para evitarlos 
en un futuro.  
- Formación constante en lenguaje de programación. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
o Nombre del puesto: Back-Front  
o Departamento: Departamento de tecnologías de la información.  
o Resumen del puesto: Se responsabiliza del desarrollo de la plataforma web 
(estructura, estilos, colores, fondos, tamaños, animaciones y efectos, entre otros).  
o Dependencia: Reportará al Director de Área 3  
o Funciones y Responsabilidades específicas  
- Traducir el diseño de un sitio a código HTML.  
- Estructurar el contenido.  
- Controlar las tipografías, formas del diseño, plantillas, y la interactividad.  
- Asegurar que los usuarios tengan una buena accesibilidad a la plataforma 
web y a los contenidos de la misma. 
(Barambio Martínez, 2016) 
 
8.4 Plan de mercado 
 
Una de las características más importantes para definir el plan de mercado del 
modelo de negocio actual es entender que este funciona como un modelo de redistribución 
de mercados. Es decir, “University Spots” pretende redistribuir bienes nuevos o usados 
hacia un colectivo que los necesite, cooperando para mejorar y optimizar la vida útil del 
bien en disposición y de esta forma recibir una contraprestación económica (Barragán 
Codina, Guerra Rodríguez, Villalpando Cadena, Segura Torres & Sandoval Oyervides, 
2017).  
 
Cristóbal Gracia, miembro de la asociación para promover la cultura colaborativa 
“OuiShare” considera que se deben tener en cuenta 6 aspectos claves para la promoción 
50 
de un modelo de negocio basado en economías colaborativas (Gracia citado en El País, 
2015). 
 
➢ La idea: partir de una necesidad siempre es un buen ejemplo para desarrollar la 
idea de negocio. Como se ha venido planteando a lo largo del proyecto y como 
han nacido muchos emprendimientos basados en economías colaborativas, la idea 
debe partir de una necesidad que no ha sido satisfecha y cerciorarse por medio de 
voz a voz, encuestas o entrevistas que la idea va a tener auge y acogida en el 
mercado y el entorno que se apunta. La idea es comprobar que el servicio que se 
ofrece va a funcionar (Menárguez, 2015).  
 
Si bien en la ciudad de Bogotá funcionan modelos de negocio de arriendo de 
bienes de alojamiento como lo es “AirBnB”, no se han desarrollado plataformas 
tecnológicas que den solución a la falta de herramientas y ayudas que tienen los 
estudiantes de otros municipios u extranjeros a la hora de buscar un alojamiento 
que se adapte a las características que buscan y la disposición de pago. 
 
➢ A quien nos dirigimos: Lo primero que se debe tener en cuenta es definir la 
comunidad que se desea abordar. Está claro que el modelo de negocio va dirigido 
al público estudiantil (entiéndase estudiantes inscritos en programas de educación 
superior). Para nuestro segmento se tienen en cuenta estudiantes de 18 años en 
adelante, sin tener una edad límite, siempre y cuando hagan parte de una 
institución de educación superior radicada en la ciudad de Bogotá y se encuentren 
inscritos en algunos de sus programas educativos (Menárguez, 2015). 
 
El modelo de negocio no comprenderá estratos socioeconómicos ya que se 
considera que la plataforma ofrecerá una diferenciación en bienes que se adapten 
a las capacidades de pago de los diferentes estudiantes que provengan de afuera 
de Bogotá. Lo que si podemos remarcar es una disposición de pago media – alta, 
teniendo en cuenta la retribución económica que espera el arrendatario y el costo 
del servicio ofrecido por la plataforma. 
 
➢ Influenciadores: Una vez escogido el tipo de usuario al que deseamos apuntar, hay 
que identificar quienes o que puede tener influencia sobre este nicho de mercado. 
“Se trata de apoyarse en profesionales para que colaboren en tu proyecto y 
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aportarle valor a cambio” (Menárguez, 2015). Los influenciadores se entienden 
como personas públicamente reconocidas por esta generación actual gracias al 
constante uso que se hace de las redes sociales donde se hace fácilmente la 
promoción de distintos bienes y servicios de forma inmediata. 
  
Las redes sociales juegan un papel fundamental para el desarrollo del mercadeo y 
promoción del proyecto en cuestión ya que es la forma más sencilla, económica y 
directa de llegar en masa a la mayor cantidad de usuarios disponibles, no solo en 
Bogotá si no a nivel país. El mercadeo del proyecto no solo debe ser masivo sino 
de igual forma interactivo, interesante, dinámico, divertido, atractivo a simple 
vista y de fácil recordación ya que el mercadeo “juvenil” “es un mercado dinámico 
y cambiante, por ello se debe dar un monitoreo para que las marcas puedan enfocar 
su esfuerzo y estrategias” (Mesa editorial Merca2.0, 2013).  
 
Por otro lado, “en cuanto a los medios, nos encontramos sin duda ante el momento 
de mayor auge de los medios de comunicación. La multitud de formatos y de 
canales de comunicación (la Web 2.0, la televisión digital, la diversificación de 
los servicios móviles, entre otros) suponen una ventaja para el marketing” (ESIC 
Business & Marketing School, S.f.). Teniendo en cuenta esto, se definieron unas 
características claves para tener en cuenta a la hora de llevar a cabo la labor de 
mercadeo del plan de negocio, donde se encontró que: la creatividad es uno de los 
aspectos más valorados por el público juvenil gracias al consumo masivo de 
medios y se debe lograr que los mensajes sean directos y originales. Así mismo, 
este debe ser interactivo. Es de gran importancia conseguir la participación activa 
de nuestros usuarios potenciales y de esta forma se logrará una retroalimentación 
profunda y efectiva lo cual nos será muy útil de cara a la fidelización de clientes. 
Por último, el lenguaje. Este juega un papel fundamental ya que las nuevas 
generaciones manejan un lenguaje propio y es de gran importancia conocerlo y 
entenderlo ya que facilita la recepción de los mensajes que deseo transmitir y 
generará un sentido de pertenencia y acogida hacia la organización y sentirán que 
hacen parte de esta (ESIC Business & Marketing School, S.f.). 
 
➢ Desarrollo tecnológico: “Los dispositivos móviles y las plataformas tecnológicas: 
la ubicuidad, movilidad y accesibilidad de los usuarios y clientes potenciales. Así 
mismo, las nuevas tecnologías flexibilizando y popularizando nuevas formas de 
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pago seguro en el entorno digital ejerce un factor catalizador para el desarrollo de 
la economía colaborativa” (Barragán Codina, Guerra Rodríguez, Villalpando 
Cadena, Segura Torres & Sandoval Oyervides, 2017).  
 
Teniendo en cuenta lo siguiente, nos damos cuenta de que el desarrollo 
tecnológico es posiblemente el factor principal y el de mayor relevancia a la hora 
de poner en marcha el proyecto. Para esto se debe desarrollar un portal web y una 
aplicación móvil apta para cualquier tipo de sistema operativo con la capacidad 
soportar y guardar una gran base de datos de información tanto de usuarios 
buscadores como de oferentes. Esta debe ser lo más sencilla y clara posible de 
manera que sea de fácil uso, comprensión e interacción para el usuario.  
 
➢ Confianza y reputación: En un primer lugar se debe estar seguro de que lo que se 
está ofreciendo es un servicio impecable y de calidad. La confianza y la reputación 
nacen de la base de que los estudiantes se van a sentir cómodos usando la 
plataforma y que la misma les genera confianza y sienten una compañía constante 
desde el momento de la reserva, hasta el momento de entrega y devolución del 
bien. 
 
Entre más información la plataforma logre recolectar a lo largo de los procesos de 
inscripción de usuarios, mayor será el grado de confianza que lograremos 
establecer con nuestros clientes y proveedores. Esta recolección de información 
tanto del arrendador como del arrendatario es lo que generara valor al momento 
generar una venta y que esta se pueda repetir en un futuro (Cañigueral, 2014). 
“cuidar nuestra reputación es fundamental para la adquisición de usuarios” 
(Menárguez, 2015). Gracias a la puntuación, recomendación y comentarios de los 
usuarios se generarán vínculos de confianza para los futuros compradores que 
podrán ver esta información y con base a una reputación los estudiantes podrán 
tomar una decisión acertada y que les genere confianza. 
 
➢ La Comunidad: “No se buscan clientes, sino una comunidad de usuarios a los que 
nuestro servicio les aporte valor. En este punto hay que definir cómo se va a 
interactuar con ellos. Hay que darles un rol. “Blablacar ha creado la figura de los 
embajadores, que son conductores con muchos viajes y muchos comentarios, y 
Airbnb la de los “superhost”. Los usuarios de tu web se convierten en tus socios, 
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hay que crear relaciones con ellos y no solo transacciones. Es un cambio de 
mentalidad, no consiste en ver qué les vendo a estos, sino qué valor les aporto” 
(Menárguez, 2015). 
 
La comunidad estudiantil nacional y extranjera son nuestro mercado principal. La 
idea es promover una plataforma virtual que les facilite la búsqueda de 
alojamiento a los estudiantes de manera notable y que vele por ellos un 
intermediario que dará una solución oportuna y desde la comodidad de la casa al 
problema de búsqueda de alojamiento estudiantil en la ciudad de Bogotá. 
 
8.5 Sistema de negocio y definición de actividades 
 
El sistema de negocio y el correcto funcionamiento del modelo se basarán 
principalmente en la implementación tecnológica que conlleva la marcha de una página 
web y una aplicación diseñada y apta para teléfonos inteligentes, aquí se verá reflejado la 
inversión principal y de mayor relevancia de la organización. Esta tecnología debe brindar 
al consumidor la confianza suficiente para hacer la reserva y que de la misma forma 
brinde seguridad al propietario del bien. Teniendo en cuenta lo anterior, el diseño y el 
funcionamiento de la plataforma y aplicación es donde estarán concentrados los esfuerzos 
e inversiones principales de la empresa. 
 
Partiendo de este punto lo más importante es ver como una plataforma tecnológica 
logra unir la oferta y la demanda y vincularlos en un espacio que brinde seguridad y 
confianza a ambas partes. Esto quiere decir que la organización no incurrirá en 
inversiones en activos fijos que estén disponibles para los estudiantes ya que son los 
mismos propietarios quienes ponen a disposición sus bienes por medio de esta plataforma, 
lo que implica que estos bienes no son de la organización directamente ni serán 
modificados por la misma. 
 
8.5.1 Funciones del producto 
 
En este espacio la idea es determinar de forma más clara cuales serían las 
funciones de la aplicación web así mismo de la aplicación para teléfonos móviles. De esta 
forma las principales funciones serían: 
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- Búsqueda de espacios: Los usuarios tienen la potestad y libertad de 
búsqueda de espacios en alquiler haciendo uso de unos filtros los cuales el 
sistema tendrá en cuenta a la hora de arrojar los resultados a los estudiantes 
(Escriche Izquierdo, 2013). 
- Selección del espacio: Los usuarios son capaces de visualizar diferentes 
espacios a la vez y así realizar una comparación entre varios espacios por 
medio de nuevas búsquedas y tienen la decisión final a la hora de elegir 
un espacio que se adapte a sus necesidades de búsqueda (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
- Reserva de espacios: El usuario tiene la oportunidad de realizar una 
reserva online por medio de la plataforma y accediendo a los diferentes 
métodos de pago, donde se realizaría un vínculo con una interfaz bancaria 
externa a la plataforma de búsqueda (Escriche Izquierdo, 2013). 
- Evaluación del espacio: Este proceso es de gran importancia ya que 
ayudaría a futuros estudiantes a determinar si el espacio que ya reservaron 
fue de su agrado y lo recomendarían a otros usuarios. En este punto se 
hacen comentarios y calificaciones (Escriche Izquierdo, 2013). 
- Registro, autenticación y gestión del usuario: Todos los clientes que 
deseen hacer una reserva deben hacer un pre-registro donde se identifiquen 
como estudiantes y los datos básicos del inquilino y así mismo una 
vinculación (autenticación) con sus diferentes redes sociales para 
determinar la veracidad del usuario y evitar fraudes. En este espacio el 
estudiante es capaz de cambiar sus datos personales en cualquier momento 
(Escriche Izquierdo, 2013). 
- Publicar un anuncio: En este espacio las personas que deseen poner en 
arriendo un bien a disposición del público podrán hacerlo introduciendo 
los datos básicos del bien, fotos y comentarios atractivos para los 
diferentes estudiantes que deseen hacer uso de este (Escriche Izquierdo, 
2013). 
-  Ayuda al usuario y FAQ: Se debe proporcionar una ayuda interactiva 
dentro de la aplicación que ayude a los usuarios con el paso a paso de cada 
funcionalidad, también debe existir un espacio donde las preguntas más 
frecuentes (FAQ) sean respondidas de ante mano para facilidad y ahorro 
en tiempo de los usuarios (Escriche Izquierdo, 2013). 
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8.5.2 Características de los usuarios 
 
Se determinaron por funcionalidad y facilidad 5 tipos de usuarios de acuerdo con 
la actividad que lleven a cabo dentro de la plataforma. 
 
- Usuario registrado: “Es el usuario que tiene acceso a contenidos privados 
en la aplicación web mediante un registro previo en el servicio de manera 
gratuita. Este usuario puede gestionar su perfil. También puede 
administrar los mensajes que envía y recibe de otros usuarios. El usuario 
es una persona adulta que sepa utilizar de manera básica un navegador 
web, sin tener experiencia previa en la aplicación y con un nivel 
educacional medio. No necesita tener conocimientos técnicos.” (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
- Usuario no registrado: A pesar de no estar registrado, esta persona podrá 
hacer comparaciones y visualizaciones de los diferentes bienes que desee 
ver en línea mediante unos criterios y filtros de selección sin la necesidad 
de un registro previo. Para realizar una reserva, el usuario debe registrarse 
y autenticarse (Escriche Izquierdo, 2013). 
- Usuario arrendador: Es un usuario registrado que publica un anuncio con 
el fin de ponerlo en arriendo a disposición del público estudiantil. Este 
usuario es libre de administrar y publicar sus bienes a su gusto. Así mismo 
administra las reservas que realicen otros usuarios. Debe estar identificado 
y autenticado (Escriche Izquierdo, 2013). 
- Usuario arrendatario: Es el usuario registrado y autenticado que desea 
alquilar uno de los bienes en disposición dentro de la plataforma. Este 
usuario es quien realiza y administra sus reservas (Escriche Izquierdo, 
2013). 
- Usuario administrador: Este usuario gestiona el mantenimiento de la web 
y de la aplicación móvil. Administra bases de datos, detalles de los 
usuarios, FAQ, páginas de contacto, veracidad de los usuarios para evitar 
spams, entre otros (Escriche Izquierdo, 2013). 
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“Una persona que utilice la aplicación web puede desempeñar varios de estos 
roles. Así un usuario arrendatario puede a su vez ser un usuario arrendador.” (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
 
8.5.3 Registro de usuarios 
 
El siguiente diagrama muestra la interacción del usuario con la plataforma para el 
proceso de registro de un nuevo usuario. 
 
Figura 10. Elaboración propia. Basado en diagrama de registro de usuario. Tomado de Desarrollo de una 
aplicación web de alquiler de espacios y red social para compartir pisos: Back-End. Por la Universidad 
Politécnica de Valencia, 2013. 
 
8.5.4 Buscar un espacio para reservar 
 
El siguiente diagrama muestra la interacción que tiene el usuario con la plataforma 
y/o aplicación con respecto a la búsqueda de alojamiento. Es el proceso previo a la reserva 
de un espacio. 
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Figura 11. Elaboración propia. Basado en diagrama de búsqueda y selección de un espacio para reservar. 
Tomado de Desarrollo de una aplicación web de alquiler de espacios y red social para compartir pisos: 
Back-End. Por la Universidad Politécnica de Valencia, 2013. 
 
8.5.5 Reservar un espacio 
 
El siguiente diagrama demuestra la interacción y el paso a paso para el proceso de 
reservas de un espacio en la página web o aplicación en dispositivos móviles. 
 
Figura 12. Elaboración propia. Basado en diagrama de reservar un espacio. Tomado de Desarrollo de una 
aplicación web de alquiler de espacios y red social para compartir pisos: Back-End. Por la Universidad 
Politécnica de Valencia, 2013. 
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8.6 Análisis de riesgos 
8.6.1 Restricciones 
 
Una de las restricciones básicas de hardware es contar siempre con un computador 
y/o teléfono móvil con acceso a internet. La idea es que la plataforma sea compatible con 
buscadores de internet como Google Chrome, Safari, Mozilla Firefox, Internet Explorer 
y otros navegadores (Escriche Izquierdo, 2013). 
 
Por otro lado, la aplicación debe ser escalable y con una amplia capacidad de bases 
de datos. Esto con el fin de poder mantener el correcto funcionamiento de la plataforma 
teniendo en cuenta el tráfico de personas que esta pueda llegar a tener. Así mismo la 
plataforma debe estar disponible las 24 horas del día para cualquier usuario (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
 
Los datos de los usuarios deben permanecer siempre ocultos y para mostrarlos el 
usuario debe identificarse por medio del uso de contraseñas privadas y de esta forma 
proteger los datos de todos los usuarios. La aplicación debe cumplir con la política de 
privacidad de protección de datos personales según la normativa colombiana (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
 
8.6.2 Riesgos económicos y legales 
 
- Controlar el acceso a la vivienda: “El control del acceso a la vivienda es 
uno de los temas que más preocupa a los anfitriones. El propietario debe 
tener en cuenta que el huésped, al tener acceso a la vivienda, puede 
conocer sus hábitos y conductas, así como los detalles del inmueble 
(horarios, trabajo, objetos de valor, disposición de las habitaciones, etc.)” 
(Hosteltur, 2017). 
 
- Débil crecimiento de la economía colombiana: "La reforma tributaria 
definitivamente tuvo que tener un efecto en la primera parte del año, y eso 
se ha reflejado en el comportamiento de casi toda la economía, con 
excepción de la agricultura" (Portafolio, 2017). 
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- Formalización de viviendas: “Los operadores (bien sean personas 
jurídicas o naturales) que usen estas plataformas para promocionar 
alojamientos tienen un plazo máximo de 100 días para inscribirse en el 
Registro Nacional de Turismo (RNT). Una vez finalizado el plazo, quienes 
incumplan la medida serán sancionados con multas económicas o el cierre 
de los establecimientos.” (El Tiempo, 2017). 
 
“Mincomercio también indicó que, cuando el anuncio en la plataforma 
digital incluya el precio, deberá mencionar también los impuestos del país 
o del exterior; las tasas, cargos, sobrecargos o tarifas que afecten el precio 
final; la moneda de pago de los servicios ofrecidos y el tipo de cambio 
aplicable si el precio estuviera indicado en moneda diferente a la 
colombiana. Si el anuncio no cumple estas condiciones, sería considerado 
publicidad engañosa” (El Tiempo, 2017). 
 
8.6.3 Dependencias y supuestos 
 
“Uno de los factores que, si cambia, puede afectar a los requisitos es el marco 
legal aplicable. El marco legal se ampara en las leyes vigentes que están en continuo 
cambio por la presión del sector hotelero. Podría darse el caso que, si estas leyes cambian, 
entonces afecten a una funcionalidad de la aplicación como puede ser la regulación del 
alquiler por días o un cambio sustancial en los impuestos que no permita la viabilidad del 
negocio, por lo que habría que cambiar el modelo de negocio y los requisitos” (Escriche 
Izquierdo, 2013). De igual forma “cambios en la normativa de seguridad o privacidad 
habrá que ajustar los protocolos y tratamiento de datos de carácter personal (Escriche 
Izquierdo, 2013). 
 
El contenido web siempre debe estar sostenido sobre unos lenguajes informáticos 
con los cuales trabajan todas las plataformas web y aplicaciones para los teléfonos 
inteligentes. De este modo si este lenguaje llegase a modificarse y la web 2.0 cambiase, 
habrá que adaptar la plataforma web y la aplicación a los nuevos lenguajes informáticos. 
Esto supondría cambios en las interfaces de visualización para los usuarios y todo el 
proceso tecnológico que va ligado a la realización de una reserva. 
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8.7 Proyección Financiera 
 
8.7.1 Nómina 
 
La unidad de trabajo de la empresa “UniSpots” abreviado para “University Spots” 
va a contar en un comienzo con un equipo total de 13 empleados donde se destacarán en 
los cargos y funciones mencionados anteriormente. Para cuestiones del ejercicio se 
resaltan los siguientes puestos de trabajo: 
 
1. Director de Ventas (1 encargado) 
2. Director de Finanzas & Contabilidad (1 encargado) 
3. Director de TI (Tecnologías de la información) (1 encargado) 
4. Equipo de TI (3 encargados) 
5. Equipo de captación (2 encargados) 
6. Equipo de Marketing & Listings (2 encargados) 
7. Equipo de Operaciones y Servicio al Cliente (3 encargados) 
 
Es importante resaltar que los directores de la organización se beneficiarán de un 
sueldo equivalente a 1,5 salarios mínimos legales vigentes establecidos por la ley actual 
colombiana y a los equipos de trabajo lo equivalente a 1 salario mínimo legal vigente. 
Cabe destacar que el salario mínimo legal vigente en Colombia se encuentra en 781.242 
COP (Pesos Colombianos). A todos los empleados de UniSpots se les pagaran las debidas 
prestaciones sociales establecidas por la ley y se adicionaran a cada uno un subsidio de 
transporte equivalente a 88.211 COP (ver anexo 1) (Salario Mínimo Colombia, 2018). 
 
Se eligió el equipo de trabajo necesario que hará frente a una demanda esperada 
para la puesta en funcionamiento de un modelo de negocio cuya base principal es la 
tecnología. Este equipo de trabajo dadas las variaciones de pueda haber tanto en la oferta 
como en la demanda pueden variar de acuerdo con las necesidades de la empresa a lo 
largo del tiempo. 
 
8.7.2 Gastos Anuales 
 
Tabla 4. Gastos fijos. 
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Proyección estimada de gastos fijos anuales de la empresa “UniSpots” (Elaboración propia, 
2018) 
 
Por un lado, la empresa contará con unos gastos anuales que se ven reflejados en 
la tabla anterior. Para el ejercicio se tuvo en cuenta la frecuencia anual de la nómina de la 
compañía junto con sus respectivas prestaciones sociales para cada uno de los empleados.  
 
Por otro lado, se incluyó el valor del arriendo de un apartamento promedio estrato 
4 en Bogotá (El Tiempo, 2018). Al ser una empresa de tecnología cuenta con ciertas 
facilidades a la hora de comenzar a funcionar ya que por su tamaño no requiere una 
estructura física grande lo que conlleve a construir edificaciones o similares. De esta 
forma la comunicación externa con nuestros clientes se puede llevar a cabo de manera 
virtual ya sea por correo electrónico, llamada telefónica o mensajes dentro de nuestra 
aplicación, lo que nos permite poder solucionar problemas y satisfacer las necesidades de 
nuestros clientes a la distancia tal y como se lleva a cabo con las grandes empresas de 
tecnología como Rappi, AirBnB, Uber, entre otros. 
 
Por el lado de los impuestos, “UniSpots” al ser una empresa que pretende prestar 
un servicio de alojamiento a la comunidad estudiantil, esta debe incluir dentro de sus 
gastos fijos anuales el impuesto al ICA tal como lo establece la resolución 079 de 2013 
la cual se gravará teniendo en cuenta los ingresos que esta genere a lo largo del año 
laboral. Además, de acuerdo con la Ley 14 de 1983 a todos los establecimientos de 
comercio, servicio e industriales se les establecerá un impuesto de avisos y tableros el 
cual es un complemento del impuesto de industria y comercio y se gravará con una tarifa 
del 15% sobre el valor del ICA y este se pagará una vez en el año de igual forma. 
 
Valor mensual Frecuencia Valor Anual
NOMINA 12,474,752$    12 149,697,024$  
PRESTACIONES SOCIALES 6,124,133$      12 73,489,599$     
ARRIENDO 1,800,000$      12 21,600,000$     
IMPUESTO ICA 1,314,658$      1 1,314,658$       
IMPUESTO DE AVISOS Y TABLEROS 197,199$          1 197,199$           
IMPUESTO DE PUBLICIDAD EXTERIOR 3,906,210$      3 11,718,630$     
SERVICIOS PUBLICOS 550,000$          12 6,600,000$       
PUBLICIDAD 2,000,000$      12 24,000,000$     
PAPELERIA 500,000$          4 2,000,000$       
OPEX 583,333$          12 7,000,000$       
297,617,110$  
Gastos fijos
TOTAL
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Una de las formas más fuertes de entrar en la conciencia de los colombianos hoy 
en día es precisamente ubicarse donde todo el mundo pueda verlo, en las calles. Un punto 
clave es convencer a la comunidad local que hay una organización que se preocupa y vela 
por el alojamiento de los estudiantes del país en Bogotá. Es por lo que según lo establece 
la Ley 140 de 1994 la cual reglamenta la publicidad exterior dentro del territorio nacional 
y esta indica que cada una de las 3 vallas o pancartas publicitarias que se implementarían 
en la ciudad de Bogotá, su impuesto no debe superar el monto de 5 salarios mínimos 
legales vigentes por valla o pancarta fijada en el exterior. 
 
En cuanto a los servicios públicos estos se establecieron tomando un gasto 
promedio de 550.000 COP para un apartamento estrato 5 en la ciudad de Bogotá (El 
Tiempo, 2017). Por cuestiones del ejercicio las cifras en detalle variarían de acuerdo con 
la zona y al uso de recursos. Por otra parte, en cuanto a la publicidad, se estima que será 
utilizada para fomentar el uso de la aplicación entre los jóvenes y jóvenes adultos por 
medio de las redes sociales las cuales son el canal virtual contemporáneo más práctico, 
recursivo y eficaz de los últimos tiempos. Podemos resaltar plataformas como Facebook 
la cual, con un aporte mínimo de 2.000 COP diarios, ellos se encargan de la viralización 
del material (Facebook, 2018). 
 
En cuanto a los gastos de papelería se hizo un estimado de un gasto trimestral con 
el fin de suplir las necesidades que se presenten en cuanto a papelería corresponda. 
Finalmente, se cuenta con un OPEX el cual va representado en la siguiente tabla: 
 
Tabla 5. OPEX. 
 
Estimado de gastos operativos anuales (Elaboración propia, 2018) 
 
Es importante resaltar 2 cosas: 
1. La capacitación anual se basó tomando un poco más del 2% de lo que serían 
nuestros ingresos anuales, teniendo en cuenta que es una empresa que apenas 
comienza (Ubits, 2018). Esta capacitación estaría repartida a lo largo del año 
en 1.500.000 COP cada tres meses. 
 
OPEX 7.000.000$          
Capacitación Anual 6.000.000$          
Mantenimiento 
Hardware & 
Software
1.000.000$          
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2. Se espera que durante el primer año de ejercicio el mantenimiento del 
hardware y software no sea tan significativo teniendo en cuenta que es una 
empresa que recién entra en el mercado con equipos totalmente nuevos por lo 
que se pretende realizar un mantenimiento semestral de 500.000 COP que 
logre satisfacer nuestras expectativas y el correcto funcionamiento de nuestros 
equipos de tecnología (SAMM, 2015). 
 
8.7.3 Cuantificación de la demanda 
 
Tabla 6. Cuantificación de la demanda. 
Muestra del tamaño de mercado a partir de las encuestas realizadas a estudiantes (Elaboración propia, 
2018). 
 
Se estima que son entre un 30 y 35% de los estudiantes que provienen de otros 
municipios fuera de Bogotá a realizar sus estudios superiores en la capital del país (El 
Tiempo, 2016). A partir de esto y teniendo en cuenta los datos recolectados gracias al 
DANE y a los estudiantes de otros municipios que vinieron a estudiar en Bogotá, nos 
pudimos dar cuenta que una gran parte del total de nuestros encuestados estaría dispuesto 
a darle una oportunidad a este tipo de modelos de negocio. 
 
Esto nos lleva a determinar que con una participación asumida del 5% del total 
del mercado se estima obtener un mercado total de 5.313 usuarios para el primer año de 
funcionamiento. Este porcentaje, relativamente motivante, se tuvo en cuenta sabiendo que 
no hay otra empresa competidora directa en el mercado que ofrezca estos servicios hacia 
los estudiantes. Si bien hay residencias estudiantiles las cuales ya analizamos, no existe 
todavía una plataforma virtual de alojamiento estudiantil que permita al estudiante una 
vasta búsqueda de alojamiento de acuerdo con sus preferencias y capacidades de pago. 
 
68.90% 132,792           
74.10% 98,399             
5% 98,399             Participación en el mercado
Cuantificación de la demanda
Estudiantes provenientes de otros municipios fuera de Bogotá 
y extranjeros
5,313                                                   
100% 192,732           
Estudiantes que usan su smartphone para hacer reservas de 
bienes y servicios 
Usuarios Dispuestos a hacer uso de la app
Total demanda esperada 
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8.7.4 Fuentes de ingresos 
 
Tabla 7. Disposición de pago. 
 
Promedio estimado de disposición a pagar por los estudiantes (Elaboración propia, 2018). 
 
Teniendo en cuenta nuestras encuestas se logró determinar que el estudiante de 
educación superior estaría dispuesto a desembolsar la suma de 914.250 COP, en 
promedio, por un arriendo mensual haciendo uso de la aplicación “UniSpots”. 
 
Antes de determinar nuestra fuente principal de ingresos (p1) gracias a las ventas 
directas, también se analizó tener una segunda fuente de ingresos gracias a publicidades 
(p2) de empresas ajenas a la nuestra y se determinó el siguiente análisis: 
 
Tabla 8. Otros ingresos. 
Proyección estimada de ingresos anuales por pautas publicitarias (Elaboración propia, 2018) 
 
Si bien empresas como “Facebook” hacen un cobro mínimo diario de 2.000 COP 
para poder pautar en su página, nosotros al ser una empresa nueva en el sector, se decidió 
aceptar como mínimo un monto diario de 5.000 COP esto corresponde a 150.000 COP 
mensual por empresa que desee pautar con nosotros. Estimando que, a lo largo de 6 
meses, la empresa logre obtener 20 empresas que deseen pautar con nosotros, esto nos 
generaría un ingreso semestral de 18.000.000 COP. A esto se le añadió una cláusula de 
permanencia obligatoria la cual va a garantizar que esos ingresos van a ser fijos por 
semestre y ayude a cumplir la meta de lograr recaudar 36.000.000 COP al final de cada 
año de trabajo. 
 
Precio 
Promedio
Porcentaje 
Encuesta
Promedio 
Ponderado
400.000$        800.000$           600.000$            42,5% 255.000$                    
800.000$        1.100.000$       950.000$            30,1% 285.950$                    
1.100.000$     1.500.000$       1.300.000$        23,6% 306.800$                    
1.500.000$     2.000.000$       1.750.000$        3,8% 66.500$                      
2.000.000$     ó Más 2.000.000$        0% -$                               
914.250$                    TOTAL
Rango de Precios (Mín - Máx)
Promedio Ponderado Disposicion a Pagar 
Tipo de 
Ingreso
Numero de 
empresas 
Pautantes
Ingreso 
mensual por 
empresa
Clausula Mínima 
de permanencia 
(Mensual)
Total ingresos 
Semestral
Total Ingresos 
Anuales
Pautas 
Publicitarias
20 150,000$            6 18,000,000$      36,000,000$      
OTROS INGRESOS
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Al final del ejercicio, se pudo determinar la siguiente cantidad de ingresos para el 
primer año de trabajo: 
 
Tabla 9. Ingresos año 1. 
 
Estimado de ingresos totales anuales por ventas directas y publicidad (Elaboración propia, 2018). 
 
Teniendo en cuenta los datos mencionados anteriormente, la empresa “UniSpots” 
pretende cobrar una comisión por servicio del 7% lo cual es un porcentaje un poco mayor 
a lo que cobran grandes superficies como AirBnB, cuyo porcentaje de recaudo varía entre 
el 3-5% respectivamente (AirBnB, 2018). Cabe aclarar que se eligió un porcentaje mayor 
ya que AirBnB maneja alojamiento por noches y “UniSpots” ofrece alojamiento mensual, 
por lo que el porcentaje y proceso de recaudo es mucho más lento en comparación y por 
ende debería ser mayor para poder cumplir con las expectativas internas de nuestra 
empresa. 
 
8.7.5 Inversión & proyección 
 
Para poder entrar en funcionamiento, la organización debe tener una inversión 
inicial la cual vamos a ver reflejada por medio de un CAPEX o inversiones de capital la 
cual vemos reflejada en la siguiente tabla: 
 
Tabla 10. Depreciación. 
Estimado de inversiones a capital de la empresa UniSpots y su respectiva depreciación 
(Elaboración propia, 2018). 
Promedio ponderado disposicion a pagar 914,250$                   
Ganancia Comision por Arriendo 7%
Ingreso unitario mensual por comision 64,354$                     
Ingresos Anuales por Ventas (p1) 341,884,840$          
Ingresos Anuales por Publicidad (p2) 36,000,000$             
TOTAL CON IVA 377,884,840             
TOTAL SIN IVA 317,550,286             
VALOR IVA (19%) 60,334,554               
INGRESOS 1 AÑO
CAPEX
104.500.000$        
Años 1 2 3 4 5
Costo de la App 60.000.000$          8 7.500.000$       7.500.000$          7.500.000$       7.500.000$       7.500.000$          
Muebles, Enseres e 
Informatica
33.750.000$          10 3.375.000$       3.375.000$          3.375.000$       3.375.000$       3.375.000$          
Servidores 10.750.000$          8 1.343.750$       1.343.750$          1.343.750$       1.343.750$       1.343.750$          
12.218.750$     12.218.750$       12.218.750$     12.218.750$     12.218.750$       
DEPRECIACION
TOTAL DEPRECIACIÓN
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Para comenzar, se definió el costo de la aplicación para teléfonos móviles y 
computadores con acceso a internet por medio de un simulador de precios el cual nos 
arroja un valor determinado dependiendo de las características que yo desee que tenga mi 
aplicación entre las que se destacan: creación y registro de usuarios, aplicación bilingüe, 
plataforma segura y virtual de pagos, calidad óptima en diseño y rapidez, habilitación 
para Android y IOS, una interfaz replicada de la página web hacia el teléfono móvil y un 
panel de administración (Yeeply, 2018). 
 
Después de responder una serie de preguntas clave sobre cómo se desea la 
aplicación, esta nos arroja un precio estimado de 60.000.000 la cual sirve como base para 
tener una proyección estimada de cuánto costaría una aplicación virtual competente. Por 
otro lado, se hizo un estimado de la cantidad de muebles, enseres y equipos de informática 
que son necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa y generar un ambiente 
laboral digno y ameno. Para esto se realizó la siguiente tabla: 
 
Tabla 11. Muebles, enseres e informática. 
 
Proyección de bienes materiales para la empresa UniSpots (Elaboración propia, 2018). 
 
La calidad y la marca de los equipos, es clave ya que estos son la base del correcto 
funcionamiento de la empresa en sus inicios (Homecenter, 2018). Finalmente, ya teniendo 
en cuenta que es importante invertir en equipos de informática y tecnología de calidad 
con el fin de responder a nuestra demanda esperada, se hará una compra inicial de 5 
servidores con gran capacidad de recaudo y almacenamiento de información (Mercado 
Libre, 2018).  
 
Para que la empresa pueda funcionar correctamente y las proyecciones otorguen 
los resultados esperados al concluir el ejercicio, la empresa UniSpots también asumirá un 
préstamo bancario equivalente al 50% del total del CAPEX ya invertido, es decir por un 
total de 52.250.000 COP, el cual su pago se hará efectivo al termino de 5 años, es decir 
60 meses con una tasa de interés fija especialmente para emprendimientos y nuevos 
Muebles & Enseres Valor Cantidad Totales
Computadores de 
mesa Dell 3,050,000.00$ 10 30,500,000$       
Sillas Operativa 175,000.00$     10 1,750,000$          
Centros de Trabajo 300,000.00$     5 1,500,000$          
33,750,000$       TOTAL MUEBLES, ENSERES e INFORMATICA
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proyectos de negocios (Grupo Bancolombia, 2018), tal como podemos verlo reflejado en 
la siguiente tabla. Para ver en detalle la amortización de la deuda por periodo y así como 
el abono anual a capital y el abono anual en intereses ver anexo 2. 
 
Tabla 12. Préstamo bancario. 
 
Préstamo para emprendimientos por medio de Bancolombia (Elaboración propia, 2018). 
 
Teniendo claro la inversión necesaria para empezar el correcto funcionamiento de 
la empresa, se realizó un estado de resultados con el fin de determinar las utilidades de 
nuestro negocio el cual va a ser proyectado a 5 años en el tiempo y los resultados fueron 
los siguientes: 
 
Tabla 13. Estado de resultados. 
Proyección del estado de resultados de la empresa UniSpots para los primeros 5 años de 
funcionamiento (Elaboración propia, 2018) 
 
Gracias al estado de resultados se pudo dar cuenta que la empresa UniSpots no 
genera utilidades a través del primer año sino a partir del segundo lo que permite a la 
empresa hacer frente a todos los compromisos monetarios en los que se incurrió. Podemos 
ver además un incremento cada año de nuestra utilidad neta gracias también a la 
disminución anual de nuestros gastos financieros lo que permite a compañía recaudar más 
fondos. Las empresas de tecnología cuentan con una gran ventaja frente a otro tipo de 
empresas y esto se ve reflejado en que muchas de estas reducen de manera importante sus 
costos de ventas al mínimo lo que le permite a le empresa recolectar más fondos 
provenientes de los ingresos totales por año. 
 
Gracias al estado de resultados elaborado previamente, se desarrolló un flujo de 
caja de acuerdo con las capacidades del proyecto, reflejado en la siguiente tabla: 
DEUDA 52.250.000$          
MESES 60
Interes Tasa Fija 1,32%
0 1 2 3 4 5
INGRESOS 317,550,286$        333,427,800$   350,099,190$     367,604,150$   385,984,357$   
COSTO DE VENTAS -$                         -$                    -$                      -$                    -$                    
UTILIDAD BRUTA 317,550,286$        333,427,800$   350,099,190$     367,604,150$   385,984,357$   
GASTOS OPERACIONALES 297,617,110$        306,843,240$   316,355,380$     326,162,397$   336,273,432$   
DEPRECIACIÓN 12,218,750$          12,218,750$     12,218,750$       12,218,750$     12,218,750$     
UTILIDAD OPERACIONAL 7,714,426$            14,365,810$     21,525,060$       29,223,002$     37,492,176$     
GASTOS FINANCIEROS 7,751,401$            6,482,996$       4,998,427$          3,260,857$       1,227,168$       
UTILIDAD ANTES DE TAX 36,975-$                  7,882,814$       16,526,632$       25,962,145$     36,265,008$     
TAX -$                         2,601,329$       5,453,789$          8,567,508$       11,967,453$     
UTILIDAD NETA 36,975-$                  5,281,485$       11,072,844$       17,394,637$     24,297,555$     
ESTADO DE RESULTADOS
68 
 
Tabla 14. Flujo de caja. 
Flujo de caja para los primeros 5 años de ejercicio de la empresa UniSpots (Elaboración propia, 2018). 
 
Con base en el flujo de caja y el estado de resultados previamente explicado, se 
puede sacar cada uno de los balances generales a 31 de diciembre de cada año de ejercicio 
de la empresa (ver anexo 3). Cabe destacar que el pago del impuesto de renta del 33% 
(Gerencie, 2018), las cesantías y los intereses sobre cesantías se pagan al año 
inmediatamente después de la puesta en funcionamiento de la empresa. 
 
Teniendo en cuenta las anteriores tablas y sus respectivos resultados, se prosiguió 
por la elaboración de un retorno de la inversión con el fin de determinar si el negocio para 
los años que se determinó proyectar era un negocio rentable y como y cuando iba a ser el 
reingreso de nuestro capital invertido en el día 1. 
 
Tabla 15. Payback. 
Retorno de la inversión para la empresa UniSpots (Elaboración propia, 2018). 
 AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5
INGRESOS
INVERSION INICIAL 111,500,000         
PRESTAMO 52,250,000           
INGRESOS 317,550,286         333,427,800      350,099,190          367,604,150  385,984,357      
INGRESO IVA 60,334,554           63,351,282        66,518,846            69,844,788    73,337,028         
TOTAL INGRESOS 541,634,840         396,779,082      416,618,036          437,448,938  459,321,385      
EGRESOS
CAPEX 104,500,000         
Gastos Fijos 296,453,215         305,643,265      315,118,206          324,886,871  334,958,364      
Cesantias e Intereses sobre 
Cesantias 1,163,894          1,199,975               1,237,174       1,275,527           
Cuota Prestamo 7,442,768              8,711,174          10,195,742            11,933,313    13,967,002         
Intereses Financieros 7,751,401              6,482,996          4,998,427               3,260,857       1,227,168           
TAX -                        2,601,329               5,453,789       8,567,508           
Pago IVA 40,223,036           62,345,707        65,462,991            68,736,140    72,172,949         
TOTAL EGRESOS 456,370,421         384,347,036      399,576,671          415,508,143  432,168,517      
Ingresos -Egresos 85,264,419           12,432,046        17,041,365            21,940,795    27,152,868         
SALDO EN BANCOS 85,264,419           97,696,465        114,737,830          136,678,625  163,831,493      
FLUJO DE CAJA
0 1 2 3 4 5
EBITDA 19,933,176$       26,584,560$       33,743,810$       41,441,752$       49,710,926$           
TAX -$                      -$                      2,601,329-$          5,453,789-$          8,567,508-$             
CAPEX 104,500,000-$           
KTNO -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                          
Cuota -$15,194,170 -$15,194,170 -$15,194,170 -$15,194,170 -$15,194,170
Prestamo 52,250,000$       
FLUJO DE CAJA 104,500,000-$           56,989,006$       11,390,390$       15,948,311$       20,793,794$       25,949,248$           
104,500,000-$           47,510,994-$       36,120,603-$       20,172,292-$       621,502$             26,570,749$           
0 0 0 4.03 0
VPN $11,322,435
TIR 9.6%
RETORNO DE LA INVERSIÒN
PAYBACK
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Cabe resaltar que la cuota de pago a la deuda se basó en la siguiente tabla: 
 
Tabla 16. Cuota de pago anual. 
 
Cuota por pagar anual del préstamo bancario (Elaboración propia, 2018). 
 
La recuperación de la inversión inicial se va a ver reflejada en un poco más de 4 
años de ejercicio y a partir del 5 año, las ganancias son mucho más representativas e 
interesantes para el negocio. Por otro lado, la TIR o tasa interna de retorno es aquella que 
indica la rentabilidad y viabilidad que ofrece una inversión (Economipedia, 2018), lo que 
quiere decir que el proyecto University Spots al final de los primeros 5 años de ejercicio 
tendría una rentabilidad levemente superior al 9%. 
 
9 Conclusiones 
 
Gran parte del éxito de las organizaciones es saber transformar las necesidades en 
oportunidades. Desde antes de empezar con la realización del proyecto se había pensado 
en la necesidad de buscar alternativas mejores para la búsqueda de alojamiento estudiantil 
en Bogotá, considerando a Bogotá como la capital estudiantil y la metrópolis más grande 
y habitada del país. Incluso para los mismos residentes de la ciudad, conseguir un espacio 
que se acomode a nuestros gustos, necesidades y capacidades de pago resulta una tarea 
bastante tediosa y complicada al mismo tiempo.  
 
El proceso de trámite y aceptación de documentos oficiales, depósitos de garantía, 
pagos por adelantado, la búsqueda de fiadores de confianza, precios razonables, zonas 
seguras y de fácil acceso, entre otros. Esas son solo algunas de las causas e inconvenientes 
que se encuentran a la hora de buscar un alojamiento ideal. Las economías colaborativas 
son un concepto relativamente nuevo que revoluciono la forma, no solo de hacer 
negocios, sino como un tercero se puede beneficiar de un producto o servicio que yo 
poseo sin necesidad de intermediarios y que puedo intercambiar gracias al uso de la 
tecnología que poseemos al alcance de la mano. Se puede ver con claridad como grandes 
1 2 3 4 5
$15.194.170 $15.194.170 $15.194.170 $15.194.170 $15.194.170
CUOTA ANUAL DEUDA = ABONO + INTERESES 
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empresas basadas en teorías de economía colaborativa cambian las reglas del juego y 
mejoran los servicios de transporte, alojamiento, mensajería, alimentos y bebidas, por 
nombrar algunos. 
 
A lo largo de la elaboración del proyecto se pudo dar cuenta que la necesidad de 
los estudiantes de otros municipios de buscar un alojamiento fácil y rápido es muy alta y 
a esto hay que sumarle que muy probablemente estos estudiantes no tienen a sus familias 
cerca por lo que el proceso a distancia resulta ser más complicado en comparación a 
aquellos que tienen su núcleo familiar establecido en la misma ciudad. Es por eso por lo 
que contar con una herramienta que pueda facilitarles la búsqueda de un espacio para 
alojarse durante sus estudios resulta primordial e interesante. 
 
Con más del 70% de aceptación entre los estudiantes de otros municipios 
encuestados, “University Spots”, puede representar una alternativa de confianza y de fácil 
uso para una ciudad que cada semestre le da la bienvenida a más y más estudiantes 
extranjeros y de otros municipios del país. Existen todo tipo de estudiantes con cualidades 
y capacidades de pago diferentes que se acercan a Bogotá para completar sus estudios y 
que pueden abarcar en gran cuantía la vasta oferta que llegase existir en la ciudad. 
 
Las nuevas generaciones se han encargado de romper con el paradigma de la 
confianza virtual y cada vez son más las transacciones y compras virtuales que se llevan 
a cabo por estos medios, esto determina que en un futuro no muy lejano, y con un gran 
apoyo tecnológico y de seguridad que respalde, este tipo de incertidumbres se 
minimizaran en gran medida, lo que da pie para que nuevos modelos de negocio florezcan 
y se sumen a las alternativas para los usuarios. 
 
Se determinó que gracias a los nuevos modelos de negocio basados en economías 
colaborativas y con apoyo primordial de la tecnología y teléfonos inteligentes, las 
inversiones en capital y operación son relativamente bajos en comparación a modelos de 
negocio ya existentes, cuyas inversiones iniciales pueden llegar a ser más altas. Esto 
significa que la captación de ingresos va a ser mucho mayor por un precio mucho menor 
lo que determina una rentabilidad satisfactoria después de realizado el ejercicio. 
 
“University Spots” pretende ser pionera en la creación de plataformas de 
alojamiento estudiantil en el país y se cree y confía que Colombia y más específicamente 
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Bogotá, está lista para nuevos modelos de negocio que se adapten a las necesidades y al 
cambio tecnológico que vivimos día tras día, se cree que este proyecto podría mejorar la 
calidad de vida de los estudiantes acogidos por la ciudad de Bogotá y esta llegaría a 
representar una gran ayuda para todos aquellos estudiantes que se ilusionan y se animan 
con el hecho de realizar sus estudios de educación superior en la capital del país. 
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11 Anexos 
 
Anexo 1: Formulário de preguntas encuestas. 
 
Pregunta 1: 
 
 
Pregunta 2: 
 
Pregunta 3 y 4: 
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Pregunta 5 y 6: 
 
Pregunta 7: 
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Pregunta 8: 
 
Pregunta 9: 
 
Pregunta 10: 
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Anexo 2: Nómina 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 3: Amortización de la deuda 
 
CARGO Empleados Salarios Mínimos Básico Subsidio de Transporte Devengado IBC
Director Ventas 1 1,5 1.171.863$        88.211$                              1.260.074$         1.171.863$     
Director Finanzas & 
Contabilidad 1 1,5 1.171.863$        88.211$                              1.260.074$         1.171.863$     
Director TI 1 1,5 1.171.863$        88.211$                              1.260.074$         1.171.863$     
Equipo de TI 3 1 781.242$           88.211$                              2.608.359$         2.343.726$     
Equipo de Captación 2 1 781.242$           88.211$                              1.738.906$         1.562.484$     
Equipo de Marketing y 
Listings 2 1 781.242$           88.211$                              1.738.906$         1.562.484$     
Operaciones y Servicio 
al Cliente 3 1 781.242$           88.211$                              2.608.359$         2.343.726$     
TOTALES 13                      9$                                6.640.557$        617.477$                            12.474.752$      11.328.009$  
NÓMINA
4% 4% 8,50% 12% 0,52% 9% 8,33% 8,33% 4,17% 1%
EPS (4%) AFP (4%) Deducciones EPS (8.50%) AFP (12%) ARL (0,52%) Parafiscales (9%) CESANTIAS (8,33%) PRIMA (8,33%) VACACIONES (4,17%) INT/ CESANTIAS (1%) Prestaciones Sociales Total Gasto Nómina
46.875$        46.875$        93.749$          99.608$        140.624$      6.117$          105.468$               104.964$                    104.964$          52.545$                          12.601$                          626.891$                         1.886.965$                
46.875$        46.875$        93.749$          99.608$        140.624$      6.117$          105.468$               104.964$                    104.964$          52.545$                          12.601$                          626.891$                         1.886.965$                
46.875$        46.875$        93.749$          99.608$        140.624$      6.117$          105.468$               104.964$                    104.964$          52.545$                          12.601$                          626.891$                         1.886.965$                
93.749$        93.749$        187.498$       199.217$      281.247$      12.234$        210.935$               217.276$                    217.276$          108.769$                        26.084$                          1.273.038$                     3.881.397$                
62.499$        62.499$        124.999$       132.811$      187.498$      8.156$          140.624$               144.851$                    144.851$          72.512$                          17.389$                          848.692$                         2.587.598$                
62.499$        62.499$        124.999$       132.811$      187.498$      8.156$          140.624$               144.851$                    144.851$          72.512$                          17.389$                          848.692$                         2.587.598$                
93.749$        93.749$        187.498$       199.217$      281.247$      12.234$        210.935$               217.276$                    217.276$          108.769$                        26.084$                          1.273.038$                     3.881.397$                
453.120$     453.120$     906.241$       962.881$      1.359.361$  59.132$        1.019.521$           1.039.147$                1.039.147$       520.197$                        124.748$                        6.124.133$                     18.598.885$              
81 
 
 
 
 
 
 
 
Abono Anual 
Capital
Abono Anual 
Intereses
Periodo Cuota Abono Interes Capital
0 52.250.000$     
1 $1.266.180,82 576.480,82$       689.700,00$     51.673.519$     
2 $1.266.180,82 584.090,37$       682.090,45$     51.089.429$     
3 $1.266.180,82 591.800,36$       674.380,46$     50.497.628$     
4 $1.266.180,82 599.612,13$       666.568,70$     49.898.016$     
5 $1.266.180,82 607.527,01$       658.653,82$     49.290.489$     
6 $1.266.180,82 615.546,36$       650.634,46$     48.674.943$     
7 $1.266.180,82 623.671,58$       642.509,25$     48.051.271$     
8 $1.266.180,82 631.904,04$       634.276,78$     47.419.367$     
9 $1.266.180,82 640.245,17$       625.935,65$     46.779.122$     
10 $1.266.180,82 648.696,41$       617.484,41$     46.130.426$     
11 $1.266.180,82 657.259,20$       608.921,62$     45.473.167$     
12 $1.266.180,82 665.935,02$       600.245,80$     44.807.232$     $7.442.768,48 7.751.401,39$ 
13 $1.266.180,82 674.725,37$       591.455,46$     44.132.506$     
14 $1.266.180,82 683.631,74$       582.549,08$     43.448.874$     
15 $1.266.180,82 692.655,68$       573.525,14$     42.756.219$     
16 $1.266.180,82 701.798,73$       564.382,09$     42.054.420$     
17 $1.266.180,82 711.062,48$       555.118,34$     41.343.358$     
18 $1.266.180,82 720.448,50$       545.732,32$     40.622.909$     
19 $1.266.180,82 729.958,42$       536.222,40$     39.892.951$     
20 $1.266.180,82 739.593,87$       526.586,95$     39.153.357$     
21 $1.266.180,82 749.356,51$       516.824,31$     38.404.000$     
22 $1.266.180,82 759.248,02$       506.932,80$     37.644.752$     
23 $1.266.180,82 769.270,09$       496.910,73$     36.875.482$     
24 $1.266.180,82 779.424,46$       486.756,36$     36.096.058$     8.711.173,89$    6.482.995,98$ 
25 $1.266.180,82 789.712,86$       476.467,96$     35.306.345$     
26 $1.266.180,82 800.137,07$       466.043,75$     34.506.208$     
27 $1.266.180,82 810.698,88$       455.481,94$     33.695.509$     
28 $1.266.180,82 821.400,11$       444.780,72$     32.874.109$     
29 $1.266.180,82 832.242,59$       433.938,24$     32.041.866$     
30 $1.266.180,82 843.228,19$       422.952,63$     31.198.638$     
31 $1.266.180,82 854.358,80$       411.822,02$     30.344.279$     
32 $1.266.180,82 865.636,34$       400.544,48$     29.478.643$     
33 $1.266.180,82 877.062,74$       389.118,09$     28.601.580$     
34 $1.266.180,82 888.639,97$       377.540,86$     27.712.940$     
35 $1.266.180,82 900.370,01$       365.810,81$     26.812.570$     
36 $1.266.180,82 912.254,90$       353.925,93$     25.900.315$     10.195.742,45$ 4.998.427,42$ 
37 $1.266.180,82 924.296,66$       341.884,16$     24.976.019$     
38 $1.266.180,82 936.497,38$       329.683,44$     24.039.521$     
39 $1.266.180,82 948.859,14$       317.321,68$     23.090.662$     
40 $1.266.180,82 961.384,08$       304.796,74$     22.129.278$     
41 $1.266.180,82 974.074,35$       292.106,47$     21.155.204$     
42 $1.266.180,82 986.932,14$       279.248,69$     20.168.271$     
43 $1.266.180,82 999.959,64$       266.221,18$     19.168.312$     
44 $1.266.180,82 1.013.159,11$    253.021,72$     18.155.153$     
45 $1.266.180,82 1.026.532,81$    239.648,02$     17.128.620$     
46 $1.266.180,82 1.040.083,04$    226.097,78$     16.088.537$     
47 $1.266.180,82 1.053.812,14$    212.368,69$     15.034.725$     
48 $1.266.180,82 1.067.722,46$    198.458,37$     13.967.002$     11.933.312,94$ 3.260.856,93$ 
49 $1.266.180,82 1.081.816,39$    184.364,43$     12.885.186$     
50 $1.266.180,82 1.096.096,37$    170.084,45$     11.789.089$     
51 $1.266.180,82 1.110.564,84$    155.615,98$     10.678.525$     
52 $1.266.180,82 1.125.224,30$    140.956,53$     9.553.300$       
53 $1.266.180,82 1.140.077,26$    126.103,56$     8.413.223$       
54 $1.266.180,82 1.155.126,28$    111.054,54$     7.258.097$       
55 $1.266.180,82 1.170.373,94$    95.806,88$       6.087.723$       
56 $1.266.180,82 1.185.822,88$    80.357,94$       4.901.900$       
57 $1.266.180,82 1.201.475,74$    64.705,08$       3.700.424$       
58 $1.266.180,82 1.217.335,22$    48.845,60$       2.483.089$       
59 $1.266.180,82 1.233.404,05$    32.776,78$       1.249.685$       
60 $1.266.180,82 1.249.684,98$    16.495,84$       0$                        13.967.002,25$ 1.227.167,62$ 
AMORTIZACIÓN
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Anexo 4: Balance General 
 
 
 
BANCOS 85,264,419        97,696,465         
ACTIVOS FIJOS 92,281,250        80,062,500         
CAPEX 104,500,000         104,500,000  
Depreciacion 12,218,750 -          24,437,500 -   
TOTAL ACTIVO 177,545,669      177,758,965      
PASIVO
CxP Prestamo 44,807,232            36,096,058         
CxP TAX -                            2,601,329            
CxP Cesantias e Intereses 
sobre Cesantias 1,163,894               1,199,975            
IVA por pagar 20,111,519            21,117,094         
TOTAL PASIVO 66,082,645            61,014,455         
PATRIMONIO
Patrimonio 111,500,000          111,500,000       
Utilidad Ejercicio 36,975 -                    5,281,485            
Utilidad Acumulada -                            36,975 -                 
TOTAL PATRIMONIO 111,463,025          116,744,510       
PASIVO + PATRIMONIO 177,545,669          177,758,965       
BALANCE GENERAL AÑO 1 BALANCE GENERAL AÑO 2
114,737,830     136,678,625  
67,843,750        55,625,000    
104,500,000  104,500,000  
36,656,250 -    48,875,000 -    
182,581,580     192,303,625  
25,900,315     13,967,002    
5,453,789        8,567,508       
1,237,174        1,275,527       
22,172,948     23,281,597    
54,764,226     47,091,634    
111,500,000   111,500,000  
11,072,844     17,394,637    
5,244,510        16,317,354    
127,817,354   145,211,991  
182,581,580   192,303,625  
BALANCE GENERAL AÑO 4BALANCE GENERAL AÑO 3
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 163,831,493      
43,406,250        
104,500,000  
61,093,750 -    
207,237,743      
-                     
11,967,453     
1,315,068       
24,445,676     
37,728,197     
111,500,000  
24,297,555     
33,711,991     
169,509,547  
207,237,743  
BALANCE GENERAL AÑO 5
